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Els canvis econòmics i socials que s’estan produint a la nostra societat deixa patent que la 
creació d’empreses és un dels motors més importants de generació de llocs de treball i 
creixement personal. Desenvolupar iniciatives emprenedores en qualsevol àmbit de la vida 
social i personal, no és només una de les característiques de les societats més desenvolupades, 
és a més, un dels elements fonamentals per consolidar el camí cap al creixement econòmic i 
personal. Aquest projecte és un pla de negoci dedicat a la creació d’una empresa de distribució 
de productes fitosanitaris ecològics destinada al mercat del cànnabis. Aquest pla de negoci s'ha 
realitzat introduint la problemàtica o oportunitat i presentant una solució interesant per al nou 
mercat objectiu, seguit d'una descripció del mercat, la seva mida i característiques i quin tipus 
de client el composa. Això ha estat possible gràcies a la elaboració d'un estudi de mercat 
realitzat a una fira especialitzada en cànnabis que es fa anualment a Barcelona. Mitjançant 
breus qüestionaris a perfils similars als clients del negoci, s'ha observat quina és la situació del 
mercat en competència de productes i la acceptació d'aquests. Posteriorment, s'ha realitzat un 
estudi dels preus de mercat per avaluar el possible preu de venda, i finalment, s'ha realitzat un 
pla econòmic i financer per la posta en marxa de l'empresa. Amb aquest pla de negoci es 
demostra que el mercat del cànnabis suposa, avui dia, un mercat en creixement i amb 









Los cambios económicos y sociales que se están produciendo en nuestra sociedad dejan 
patente que la creación de empresas es uno de los motores más importantes de generación de 
puestos de trabajo y crecimiento personal. Desarrollar iniciativas emprendedoras en cualquier 
ámbito de la vida social y personal, no es sólo una de las características de las sociedades más 
desarrolladas, es además, uno de los elementos fundamentales para consolidar el camino 
hacia el crecimiento económico y personal. Este proyecto es un plan de negocio dedicado a la 
creación de una empresa de distribución de productos fitosanitarios ecológicos destinada al 
mercado del cannabis. Este plan de negocio se ha realizado introduciendo la problemática u 
oportunidad y presentando una solución interesante para el nuevo mercado objetivo, seguido 
de una descripción del mercado, su tamaño y características, y qué tipo de cliente lo compone. 
Esto ha sido posible gracias a la elaboración de un estudio de mercado realizado en una feria 
especializada en cannabis que se hace anualmente en Barcelona. Mediante breves 
cuestionarios a perfiles similares a los clientes del negocio, se ha observado cuál es la situación 
del mercado en competencia de productos y la aceptación de los mismos. Posteriormente, se 
ha realizado un estudio de los precios de mercado para evaluar el posible precio de venta, y 
por último, se ha realizado un plan económico y financiero para la puesta en marcha de la 
empresa. Con este plan de negocio se demuestra que el mercado del cannabis supone, hoy en 
día, un mercado en crecimiento y con capacidad de absorción de nuevas empresas, en este 















The economic and social changes taking place in our society leaves clear that entrepreneurship 
is one of the most important engines generating jobs and personal growth. Develop 
entrepreneurial initiatives in all areas of social and personal life, not just a feature of most 
developed societies; it is also a fundamental element for consolidating the path to economic 
growth and personal. This project is a business plan dedicated to the creation of a distribution 
company dedicated to cannabis organic pesticides market. This business plan has been made 
by introducing the problem or opportunity and presenting an interesting solution for the new 
target market, followed by a description of the market, its size and features and what kind of 
customer made. This has been possible thanks to the development of a market study, 
conducted in a cannabis specializing fair made annually in Barcelona. Through questionnaires 
brief profiles similar to business customers, has seen which is the competing products situation 
and the acceptance of those. Subsequently, a study of market prices to assess the possible sale 
price, and finally, there was an economic and financial plan for the implementation of the 
company. This business plan shows that the cannabis market represents, nowadays, a growing 
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1.1 Presentació de l’empresa 
Antecedents i raons d’interès 
 
Els canvis econòmics i socials que s’estan produint a la nostra societat deixa patent que la 
creació d’empreses és un dels motors més importants de generació de llocs de treball i 
creixement personal. Desenvolupar iniciatives emprenedores en qualsevol àmbit de la vida 
social i personal, no és només una de les característiques de les societats més desenvolupades, 
és a més, un dels elements fonamentals per consolidar el camí cap al creixement econòmic i 
personal.  
Aquest pla de negoci sorgeix d’una idea que vull implementar en la vida real. Els meus estudis 
en el Grau d’Enginyeria Agrícola, la possibilitat de distribuir uns productes fitosanitaris 
ecològics i l’aparició d’un nou mercat en l’agricultura han provocat que tingui il·lusió i ganes 
d’emprendre aquest projecte i crear una nova empresa. Per desenvolupar aquesta iniciativa 
empresarial es necessiten coneixements de diferents disciplines, les quals he adquirit en una 
amplia varietat de matèries al llarg de la meva carrera universitària i les quals vull seguir 
implementant amb futurs estudis de post-grau.  
Els canvis en la legislació que s’està produint en diferents països del món, junt amb el fet de 
que el consum de Cànnabis sigui cada cop més comú, han provocat l’aparició del mercat del 
cànnabis en el món de l’agricultura, el qual està creixent constantment.  
Així doncs, amb el present document es pretén preparar tots els passos per la creació d’una 
empresa de productes fitosanitaris ecològics per cànnabis. El document desenvoluparà un 
projecte empresarial sencer, mostrant anàlisis de viabilitat tècnica, comercial, financera i 
econòmica de la futura empresa, amb l’objectiu de presentar un document complert en el que 
es faciliti la informació d’interès.  
 




Aquest negoci pretén distribuir productes fitosanitaris ecològics, actualment utilitzats en 
horticultura, fructicultura, ornamentals i cítrics,  al mercat del cànnabis, en el qual hi ha menys 
competència i s’obté un major marge, obtenint preus de venda d’entre 2 i 4 cops el del mercat 
original.  
Els productes que es volen distribuir tenen una tecnologia diferent a la convencional dels 
productes fitosanitaris, posseeixen una gran capacitat penetrant i són produïts a partir 
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d’extractes de plantes, la qual cosa els confereix un gran poder d’assimilació amb un residu nul 
en el producte final de la planta.  
Les malalties tractades amb aquests productes són:  
 Mosca blanca 










El destí dels productes són totes aquelles persones que cultivin cànnabis i vulguin provar o 
utilitzar uns productes nous, amb una tecnologia diferent a la ecològica convencional utilitzada 
en aquest sector i amb molt bons resultats, utilitzant productes per al tractament de malalties 
del cànnabis de forma ecològica i efectiva. El conjunt de productes no proporciona olors 
desagradables ni tincions en les plantes. El seu ús és totalment innocu tant per els éssers 




El paper d’aquesta empresa serà de trading o comercial, es farà una distribució dels productes 
a altres botigues especialitzades en la venta de inputs per cànnabis, ja sigui a botigues físiques 
o on line. 
La distribució dels productes es realitzarà inicialment a la zona de Catalunya, i posteriorment, 
es distribuirà també a la resta d’Espanya.  
El local on es trobarà situada l’oficina de l’empresa serà a les afores de Barcelona, al Carrer de 







2. Anàlisi d’oportunitat 
2.1 El client i el mercat 
Descripció del problema/necessitat 
 
La possibilitat de patir malalties durant el cultiu de cànnabis és habitual, tant realitzant un 
cultiu d’interior com d’exterior. Ja sigui per un fet de falta d’higiene, excés d’ús de fertilitzants 
o per una contaminació accidental, el cultiu pot ser atacat per organismes no desitjats els quals 
poden reduir el rendiment de la planta i fins i tot arribar a matar-la.  
Per al tractament d’aquestes malalties el més comú és l’ús de productes fitosanitaris de 
procedència química, els quals són econòmics, tenen bona eficàcia i no necessiten de moltes 
aplicacions. La problemàtica d’aquests són els residus que resten a la planta desprès de la seva 
aplicació i la baixa degradació que tenen amb el pas del temps, els quals desprès són ingerits 
per el consumidor final. Aquests residus poden ser des de substàncies químiques fins a metalls 
pesants perjudicials per la salut.  
Els productes químics són més habitualment consumits per els cultivadors principiants i 
amateurs, els quals encara no tenen suficient experiència en el cultiu i manteniment d’una 
planta com per conèixer el seu comportament i fer una bona cura de la salut de la planta. Els 
cultivadors professionals utilitzen tècniques de fertilització, poda i manteniment de la planta 
per tal de mantenir-la saludable i equilibrada. En el cas de ser afectats per alguna malaltia, 
segons en l’estat fenològic en que es trobi el cultiu, realitzarà un tractament o directament 
s’eliminarà el cultiu i es farà una neteja de la sala. En el cas de ser atacat per una malaltia i ser 
necessari fer un tractament, els professionals utilitzen tractaments ecològics, els quals, en el 
cultiu de cànnabis, solen ser a partir de matèries actives com el Oli de Neem, Piretrines, 
Sabons Potàssics, bactèries com Bacillus thuringensis o trampes de color.  
Per altre banda, els tractaments ecològics esmentats anteriorment ja han estat molt consumits 
i és ben sabuda la seva eficàcia, la qual, és molt inferior a la dels productes químics. Amb la 
distribució d’aquests nous productes es vol introduir una nova tecnologia de productes 
fitosanitaris innovadora i amb una bona eficàcia, oferint un producte amb residu cero i un preu 
baix i competitiu.  
 
Producte fitosanitari Eficàcia Residu final nul Preu 
Químic 
   
Ecològic convencional 
   
Ecològic a introduir 
   




El negoci no es limita només a proporcionar un producte per tractar una malaltia, sinó també a 
proporcionar un servei d’assessorament al cultivador, fent ús dels coneixements agronòmics 
obtinguts durant la formació acadèmica.  
Història i tendència del cànnabis 
 
La història diu que la planta de cànnabis va estar una de les primeres en ser cultivada, per la 
seva gran aportació tant nutricional, per els olis que conté, com per l’ús del  cànem per a 
l’extracció de teixits i altres substàncies amb aplicacions medicinals.  
Botànicament, el cànem pertany a la família vegetal més avançada de la Terra. És una dioècia, 
que conté mascle, femella i pot ser hermafrodita, és llenyosa, herbàcia anual i aprofita el sòl 
més eficientment que gairebé qualsevol altre planta, arribant als sis metres o més en una curta 
temporada de creixement. Pot cultivar-se en qualsevol clima o terreny (Herrer et al., 1985). 
Estudis arqueològics demostren que en els anys 8.000 a.C. el cànnabis ja era cultivat per la 
extracció de teixits i consum alimentari (Overy et al., 2007). En els anys 3.000 a.C. era una 
planta utilitzada en rituals religiosos a l’Àsia Central i Sud, i al 2.700 a.C. es fa la primera 
referència escrita al ús del cànnabis a la obra de Shen Nung, anomenat pare de la medicina 
xinesa.  
Per això ens hem de preguntar; Què és el cànem? Segons el documental sobre el cànem i el 
cànnabis The Union, publicada a l’any 2007, el cànem és “la fibra més suau, gruixuda, durable  i 
natural provinent d’una planta”.  
Fa falta fer referència a la història del cànnabis i del cànem a Estats Units per entendre la seva 
prohibició, la qual va ser induïda per interessos polítics, els quals a part de la prohibició 
d’aquesta van fer una purga de la informació a biblioteques, i no solament a Estats Units sinó 
que a la resta del món on es va estendre aquesta prohibició.  
Fins 1833 el cànem era el cultiu més gran del món del qual s’obtenien milers d’usos i 
productes. La majoria de teles, olis per il·luminació, medicaments, papers i fibres provenien del 
cànem. Com a exemple del seu extens ús i la bona qualitat, les dues primeres còpies de la 
Declaració d’Independència dels Estats Units es va fer amb paper de cànem.  
Els medicaments d’extractes de cànnabis eren produïts per empreses farmacèutiques 
conegudes actualment com Eli Lilly o Parke Davis, i durant el temps que h van fer no es van 
produir morts per medicaments d’extracte de cànnabis, i pràcticament cap abús ni desordre 
mental, excepte alguns pacients que la utilitzaven per primer cop (Overy et al., 2007). 
Amb l’aparició del petroli, el qual suposava forts interessos polítics, tant per el control de 
zones amb possibilitat d’extraccions petrolíferes, com per el valor d’aquest, es va començar als 
Estats Units una campanya contra el cànnabis, anomenada “La locura del porro”, 
promocionada a principis del segle XX, quan floria el “periodisme amarillista”. Aquest 
periodisme utilitzava la imatge dels negres i mexicans com a besties frenètiques que fumaven 
marihuana, tocaven música diabòlica i vacil·laven als lectors, els quals, la majoria, eren de raça 
blanca. El qual va portar a l’aparició d’una llei tributaria que s’aplicava al cultiu de cànnabis i de 
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cànem, la qual només permetia el seu cultiu als grangers que tinguessin un segell distintiu, el 
qual, mai es va arribar a atorgar a cap cultivador. S’especulava que el potencial del cànem 
paralitzaria la proliferació de nous productes, com els derivats del petroli, en competència 
directa amb altres fonts. Això, junt amb “La locura del porro” va comportar la caiguda eventual 
de totes les formes del cànnabis, incloent el cànem i els usos medicinals d’aquests (The Union, 
2007).  
Amb l’arribada de la Segona Guerra Mundial, amb la dificultat d’abastir la població amb 
productes procedents del petroli i la gran crisi que es va produir, es va tornar a legalitzar el 
cultiu de cànem, fins i tot es va produir un vídeo anomenat “Cáñamo para la victoria”, però al 
finalitzar la guerra es va tornar a suprimir per ser considerat un cultiu perjudicial per als 
interessos del país.  
A l’any 1948, al Congres dels Estats Units, es va reconèixer que el cultiu del cànnabis es va 
tornar il·legal per una raó equivocada, no perquè la gent es tornès violenta com s’assegurava al 
principi a  “La locura del porro”, sinó perquè la gent es tornava massa tranquil·la, fet que els 
Comunistes russos utilitzaven per debilitar els Estats Units. Tot i contradir-se els seus 
arguments, els congressistes dels Estats Units van seguir penalitzant el consum de cànnabis 
fins avui dia.  
Espanya també posseeix una història relacionada amb el cultiu del cànem, que avui dia és 
cultivat al nostre país, tot i que en poca quantitat per tindre poc interès en el mercat, tot i 
oferir materials de millor qualitat que els procedents del petroli. Quan es va produir la 
prohibició del cultiu de cànnabis i cànem als Estats Units, es va passar a produir també a 
Europa i gairebé a la resta del món, o simplement, es va deixar de produir.  
El fet de que hagi estat un cultiu àmpliament utilitzat durant una gran part de la història indica 
les grans avantatges que suposa,  sembla que amb la legalització del cultiu i consum de 
cànnabis que s’està produint a Estats Units, junt amb la enorme crisi del petroli que s’està 
patint, tornarà a ser un dels cultius en auge al nostre país, el qual sembla ser que segueix les 
tendències polítiques i legislatives que marquen els Estats Units. 
El client: descripció i variables clau 
 
El tipus de client de l’empresa seran aquelles botigues, anomenades growshop, o empreses 
distribuïdores de productes relacionats amb el cànnabis, les quals faran la distribució final del 
producte fins al client cultivador. Inicialment aquestes seran les situades a Catalunya, per 
proximitat i per analitzar el nivell de vendes dels productes, d’aquesta manera poder oferir 
atenció tècnica al comprador. Posteriorment, un cop observada la resposta del mercat vers els 
nous productes, es distribuiran a la resta d’Espanya.  
La situació de l’empresa es trobarà a les afores de Barcelona, donat que hi ha una gran 
concentració de growshops tant a la ciutat com als seus voltats, a Sabadell, Manresa, Badalona 




2.2 Finestra d’oportunitat 
 
Segment de mercat seleccionat inicialment 
 
El mercat del cànnabis ocupa un gran nombre de segments, des del cultiu, amb llavors, 
fertilitzants, productes fitosanitaris, instrumentació fins a parafernàlia per al seu consum. Com 
a segment escollit ha estat el dels productes fitosanitaris, més concretament els productes 
fitosanitaris ecològics, els quals ocupen una part del mercat més restringida però també més 
selecta per la complexitat que presenten els productes com el seu ús.  
Aquest segment presenta un gran nombre de possibilitats, donat que el nombre de plagues a 
tractar és elevat i cadascuna té un tractament diferent amb el que solucionar la problemàtica. 
Els productes que es volen introduir inicialment cobreixen les següents malalties com a 
malalties principals (Cervantes et al., 2007), escollides per ser les més comuns:  
 Mosca blanca 
 Aranya vermella 
 Oïdi 
Junt amb els tres productes que es volen introduir inicialment per tractar malalties, es vol 
introduir també un producte fertilitzant per cobrir deficiències i millorar la salut de la planta, el 
qual és idoni el seu ús desprès de l’atac d’una malaltia. Aquest producte ens obre les portes al 
segment dels productes fertilitzants, tot i que no és un segment interesant donada la gran 
competència que hi ha, sent un segment del mercat al qual accedir exigeix un gran nombre de 
inversions i temps.  
 
Mercat: Mida, característiques, estructura i evolució prevista 
 
El mercat del cànnabis està patint un fort creixement degut a la popularització que s’està 
donant els últims anys, tant a nivell nacional com internacional, sobretot desprès de l’aparició 
dels clubs de cànnabis i la legalització parcial dels cultius per autoconsum. Els governs 
nacionals de la Unió Europea persisteixen en ignorar l’impacte d’una reforma necessària de les 
polítiques contra el cànnabis que s’està produint arreu del món, especialment als Estats Units, 
i no fan cas a les polítiques que es reclamen des de les autoritats locals, les quals conviuen amb 
les conseqüències negatives del mercat il·lícit del cànnabis com poden ser l’augment de la 
delinqüència, l’aparició de màfies i la corrupció. 
En una entrevista realitzada a la fira Spannabis 2016 de Barcelona, amb Xavier Pujol, 
Coordinador de la Federació d’Associacions Cànnabiques Autorregulades de Catalunya 
(FEDCAC), va comentar que; “Aquest mercat genera una gran quantitat de diners i és molt 
extens, tot i que la quantitat de diners que genera és una dada que no es coneix, donat que és 
un mercat que actualment és fora dels marcs legals constatats a Espanya, es calcula que a 
Catalunya, mensualment, només els clubs de cànnabis facturen aproximadament cinc milions 
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d’euros. En l’actualitat, segons la Federació d’Associacions Cànnabiques Autorregulades de 
Catalunya hi ha més de 400 associacions dedicades al consum de cànnabis, i la meitat estan 
situades a Barcelona. Aquestes funcionen sota el Dret d’Associació, recollit a la Constitució 
Espanyola, i funcionen regint-se sota un buit legal el qual els permet el cultiu i distribució entre 
els socis. Segons la FEDCAC, a Catalunya hi ha més de 165.000 socis en associacions de 
cànnabis, dels quals 65.000 són consumidors habituals, els quals poden consumir entre 
cinquanta i cent euros al mes.  
Segons el article “U.S. Legal Adult-Use Marijuana Sales Grow 184% in One Year” ,  de la revista 
on line Forbes.com, i un informe de dues de les majors empreses d’anàlisi de dades sobre el 
sector del cànnabis a Estats Units, s’afirma que el creixement d’aquest mercat està situat 
anualment al voltant del 30%. S’estima que l’any 2015 es van facturar 5,4 Bilions de dòlars als 
Estats Units, sent un gran creixement respecte els 4,6 Bilions de dòlars de l’any 2014, només 
en vendes de marihuana medicinal. El major creixement es dóna amb la marihuana per 
consum recreatiu, la qual va patir un creixement de 351 Milions de dòlars al 2014 fins als 998 
Milions de dòlars al 2015, produint-se un increment del 184% en només un any.  
I es que, indubtablement, el mercat del cànnabis és el qual ha patit un major creixement en la 
historia de l’economia de mercats, superant el rècord que ostentava el mercat de la telefonia 
mòbil d’un creixement anual del 46%, sent un dels mercats actuals amb major creixement als 
Estats Units. De moment, vint-i-tres estats han permès la legalització del cànnabis medicinal, i 
quatre d’ells l’han legalitzat per ús recreatiu entre els adults, a més de Canadà, i aquest any es 
debaten els canvis legislatius en front el cànnabis per uns altres dotze estats.  
El mercat dels productes fitosanitaris és molt extens i ocupa un ampli rang de malalties 
causades a les plantes, entre aquestes és inclòs el cànnabis, el qual, en general, ocupa un 
mercat poc professionalitzat, ja que durant molts anys s’ha regit al marge de la llei a causa de 
ser un cultiu il·legal, cosa que provoca que els productes i marques existents utilitzin eines 
alternatives com pot ser un bon pla de màrqueting, donat que els clients solen ser gent que es 
regeix per l’atracció visual i per la opció més econòmica. Per això s’ha d’estudiar els productes 
existents al mercat i valorar quina pot ser la acceptació de uns nous productes en aquest 
sector i quina és la millor manera d’introduir-los.  
Així doncs, aquest mercat el podem trobar segmentat segons la tipologia de la formulació dels 
productes; si són químics o ecològics, i segons el tipus de plaga que afecten. Les plagues a les 
quals estan destinats són les més comuns, tant en cultius d’interior com d’exterior, podent ser 
plagues produïdes per àcars, homòpters, himenòpters, lepidòpters, fongs o virus.  
 
El sector: Anàlisi competitiu 
 
 Competidors directes 
 
El segment del mercat dels productes fitosanitaris per cànnabis en el qual ens volem introduir 
és el dels productes ecològics, el qual alberga un nombre reduït d’empreses les quals no es 
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consideren grans. Com a competidors directes es consideraran a les empreses que  posseeixen 
productes al nostre segment, el dels productes fitosanitaris ecològics.  
En la part de productes fitosanitaris de procedència química podem trobar les empreses de 
Bayer, Massó, Greendel, Flower, Neudorff i PRO-XL, les quals, tot i actuar en el mateix segment 
al qual va destinat la nostre empresa no suposarà un perill de competència. 
En l’altre segment, el destinat als productes fitosanitaris ecològics trobem les empreses de 
Trabe, Prot-eco, Cannacure, Spiderplant, Smc i BAC. Aquest segment és al qual és destinada la 
nostre línia de productes, on Trabe i Prot-eco suposen una amenaça superior pel fet de tindre 
una línia de productes extensa i que cobreix totes les malalties produïdes al cànnabis. 
Cannacure, Spiderplant, Smc i BAC tenen línies de productes limitades a un o dos productes, 
els quals no suposen una gran amenaça i donen poca confiança al consumidor. En canvi, Trabe 
i Prot-eco es consideren les empreses més fortes del sector per la seva llarga trajectòria i la 
seva extensa línia de productes, la qual els hi atorga una confiança per part del consumidor per 
la professionalitat que confereixen.  
 
Bayer Garden: es la empresa de productes per jardineria de Bayer 
CropScience, del holding multinacional Bayer AG. 
Bayer AG és una empresa químic-farmacèutica alemanya, la qual té diferents 
subgrups d’empreses sota la seva gerència operativa, com  Bayer HealthCare, 
Bayer Material Science o Bayer CropScience entre d’altres.  
 









Elosal GD és un fungicida amb efecte 
acaricida, ja que està fet a base de Sofre. El 
Sofre és natural, apte per agricultura 
ecològica.  
 





Figura 2.2.1 Línia de productes ecològics de l'empresa Bayer Garden 
*Elosal GD és un producte en pols, el preu és el de 1kg de producte. 
 
Neudorff: és una empresa alemanya formada dins del grup 
Lohmann. La línia de productes de Neudorff compren fertilitzants, 
substrats, productes fitosanitaris, milloradors de sols, 
compostadors, productes per neteja, etc.  
A Espanya només distribueixen adobs, productes fitosanitaris, 














Protector contra fongs concentrat, fabricat 
a partir d’algues marines. Fortifica la 
planta, prevenint malalties fúngiques com 
Oïdi, Roya, Botrytis i Antracnosis.  
 





Figura 2.2.2 Línia de productes ecològics de l'empresa Neudorff 
 
TRABE: Tratamientos Bio-Ecológicos SA, és una empresa creadora i 
fabricadora de productes per cultiu ecològic de cànnabis fundada al 
1996 a Murcia. Els productes fabricats per TRABE han estat dissenyats 
per pertànyer al reglament CE 2092/91 i com a productes orgànics de 
última generació.  
 










És un producte formulat a partir de l’oli de 
Neem, sent un extracte amb acció 
verinosa. El producte actua per contacte 
amb els insectes, per tant s’ha de ruixar bé 
la planta.  
 
Matèria activa: Oli de Neem, Azaridachtina,  
















És un insecticida d’ampli espectre extret de 
la flor seca de Crisantem. 100% natural i 
sense traces de pesticides químics.  
L’aplicació es fa via polvorització foliar.  
 














És un producte formulat a partir del 
Pròpoli, una substància produïda per les 
abelles per que els fongs no ataquin el seu 
rusc. 
És un producte registrat com a fito-
fortificant.  
 






Figura 2.2.3 Línia de productes ecològics de l'empresa Trabe 
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Prot-Eco: és una empresa de formulació i producció de 
productes de control biològic de plagues i malalties 
amb residu cero exclusius per cànnabis, situats a 
Figueres, Girona.  
 









És un sabó potàssic d’origen orgànic, 
obtingut a partir d’àcids grassos 
saponificats. S’aplica via foliar per 
combatre plagues d’insectes o malalties 
fúngiques. El sabó potàssic dissol el exo-
esquelet dels insectes poc a poc, provocant 
la seva mort.  
 














Pugó i Oïdi 
 
És un extracte vegetal de Azadirachta 
indica o arbre de Neem. La Azadiractina té 
propietats insecticides sobre nombroses 
plagues. El producte fa efecte sobre els 
processos de metamorfosis de les plagues. 
 













blanca i Pugó 
És produït a partir d’extracte de Crisantem, 
que té propietats insecticides, actuant per 
contacte amb els insectes i controlant les 
seves poblacions.  
Conté substàncies beneficioses per el 
creixement de la planta.  
Es recomana el seu ús amb Sabó potàssic 
per millorar el seu rendiment.  
 













És un producte en pols per el tractament 
de Oïdi, totalment orgànic.  
 

























És un insecticida preventiu i estimulador de 
creixement. Funciona creant una pel·lícula 
protectora a les fulles. Millora l’aspecte 
general de la planta, creixement i color.  
 
Composició: 1,9% Nitrogen, 0,074% Quelat 













Spiderplant de Agrobacterias és un 
acaricida ecològic, formulat a partir 
d’aminoàcids. Estimula el metabolisme de 
la planta en la fase vegetativa, per millorar 
la recuperació desprès d’un atac d’Aranya 
vermella.  
 















És un producte anti-àcars, totalment 
natural i segur pel medi ambient i la nostra 
salut. El producte s’aplica polvoritzat i no 
necessita de marge de seguretat abans del 















Acaricida orgànic per eliminar la plaga 
d’Aranya vermella.  
S’ha de polvoritzar tres cops en deu dies 






Figura 2.2.5 Línia de productes ecològics d'altres empreses 
Com es pot observar en les il·lustracions anteriors, tant sols les empreses de Trabe i Prot-eco 
suposen una amenaça real en aquest segment dels productes ecològics donat que són les 
úniques que tenen una línia extensa de productes fitosanitaris, preferint el client la utilització 
de una mateixa marca per la realització dels tractaments en el cultiu per evitar possibles 







Per considerar l’atractiu del mercat en el qual estic considerant desenvolupar la activitat 
econòmica de la meva empresa, he decidit desenvolupar un anàlisi DAFO. Aquesta eina 
m’ajudarà a estudiar la situació de la meva idea de negoci. Analitzaré les característiques 
internes mitjançant la identificació de les seves Fortaleses, Debilitats, i posteriorment la seva 
situació externa, valorant les possibles Oportunitats i Amenaces.   




 Baixa competència del segment 
 Poca inversió 
 Nou mercat amb un creixement 
imminent 




- Facilitat d’ús 
 Respectuós amb el medi ambient 
 Formació acadèmica 
OPORTUNITATS 
 
 Projecció mediàtica i legalització del 
cultiu imminent 
 Mercat nou amb un creixement 
imminent 
 Mercat amb gran potencial de 
creixement 
 Vincle amb les empreses distribuïdores 
del sector 
 Tendència cap a una vida més saludable 
i sostenible 
 Re-valorització d’uns productes utilitzats 





 Dificultat per aconseguir experts en 
aquest mercat com a treballadors 
 Tecnologia innovadora pot provocar por 
davant el desconeixement del seu 
funcionament 
 Competidors amb més experiència en el 
mercat  
 Falta d’experiència dels cultius amb el 
mercat del cànnabis  
 Legalització del cànnabis 




 Que no es legalitzi el cultiu de cànnabis 
en un període de temps llarg 
 Falta d’efectivitat, ja sigui per un fet de 
resistències de la malaltia o per ser una 
varietat de malaltia la qual no afecta o 
donat per un mal ús del cultivador i això 
pugui crear males referències 
 Poca acceptació del mercat 
 
 
Un cop identificats els diferents aspectes en un anàlisi intern i extern, és necessari utilitzar-lo 
per determinar possibles línies d’actuació i metes per complir.  
En primer lloc, hem de considerar les Fortaleses d’aquest negoci junt amb les Oportunitats que 
es presenten per definir línies i processos d’acció a seguir:  
 El fet de que la tecnologia que es vol introduir en aquest segment sigui innovadora, 
sens dubte, atraurà a petites empreses com growshops, els quals estan estretament 
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relacionats amb els seus compradors, els cultivadors, donat que els growshops són les 
persones de confiança per el bon manteniment dels cultius. També és possible que 
s’apropin empreses que van al consum massiu o empreses de venta on line que també 
poden estar interessades en consumir els nostres productes. Aquestes últimes ens 
poden servir per iniciar la publicitat a la resta d’Espanya.  
 
 La tecnologia és idíl·lica per aquest tipus de cultiu, ja que està produïda partir de 
extractes de plantes el residu final que resta en el cultiu i la flor és nul ja que la planta 
l’absorbeix amb total naturalitat per ser productes procedents de la naturalesa i són 
totalment degradats en el seu interior. El fet de que molta gent practiqui el cultiu 
ecològic respon al fet de que el producte final en el seu consum té una millor qualitat, 
tant a nivell de residus tòxics com a nivell de sabor, obtenint un producte segur i de 
bona qualitat.  
 
 Una fortalesa important d’aquest negoci és que es respectuós amb el medi ambient. 
Existeix una tendència molt clara en que la societat cada cop més espera que les 
empreses actuïn de manera sostenible, tant en aspectes socials com tecnològics. En les 
empreses s’està canviant la percepció dels clients que passen a ser considerats també 
com a ciutadans, no simplement com a clients, als quals se’ls incita a contribuir a un 
model social més ecològic. El model de negoci de “Greencare” respecta i se sent 
identificat amb aquesta tendència.  
 
D’aquest anàlisi DAFO, combinant les debilitats i les oportunitats extraiem desafiaments als 
quals es pot enfrontar l’empresa.  
 Una debilitat com pot ser la dificultat de trobar equip de treball preparat per 
desenvolupar aquest tipus de treball potser compensat amb el ràpid creixement 
d’aquest sector. Aquets creixement de la gent del sector, junt amb els contactes 
adquirits durant la preparació acadèmica dels dos promotors, com el nombre 
d’empreses que envolten aquest mercat emergent, fa que sigui més fàcil poder trobar 
gent preparada per a realitzar treballs dins l’empresa amb suficient coneixement i 
experiència relacionada amb el cànnabis i l’agricultura.  
 Una altra de les debilitats que es pot combinar amb una oportunitat i que es pot 
presentar com un desafiament és la de superar el handicap d’experiència que 
presenten la resta d’empreses del sector, la qual pot ser coberta mitjançant el vincle 
que es té amb els distribuïdors del mercat, i la facilitat que es té en tindre una empresa 
petita i un menor nombre d’elements a controlar, ja que només es tracta de la 
distribució dels productes, sense passar per la fase de desenvolupament, formulació i 
fabricació. Això, junt amb la projecció mediàtica que s’està donant en la legalització del 
cànnabis en molts estats del món oferirà la oportunitat d’una expansió més ràpida cap 
a altres països en els quals el cultiu de cànnabis ja hagi estat legalitzat.  
  Una altre de les debilitats que es pot combinar amb una oportunitat és la de la falta 
d’experiència que es té en el cultiu del cànnabis, en el qual els productes han estat 
testats, però es manca d’assaigs que corroborin i quantifiquin el seu funcionament en 
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aquest cultiu, els quals ja són presents per fets per l’empresa que ens els distribuirà. 
Afegit a aquest factor, els productes introduïts en aquest segment obtindran una re-
valorització del seu preu per litre de fins a quatre cops segons la línia del producte i la 
seva mida de comercialització.  
Combinant les fortaleses i les amenaces podem identificar riscos d’aquest negoci.  
 Una altre de les amenaces és la poca acceptació que podria tindre els productes dins del 
mercat dels productes fitosanitaris que combinada amb el creixement imminent i ràpid 
que està patint el sector és un problema que es pot solucionar amb un bon treball de 
màrqueting i de presentació del producte a l’hora de la venda. Com a exemple, en 
comparació amb la resta dels productes del segment dels productes fitosanitaris ecològics, 
aquesta línia de productes no deixa residus de color ni olors fortes en el cultiu, fet que el 
cultivador aprecia per l’estima que es té en el cultiu.  
 Una de les fortaleses que es presenta és el creixement imminent d’aquest sector, el qual 
pot estar amenaçat per el termini de la legalització, el qual encara no se sap si serà efectiva 
i quan, donada la situació política que s’està vivint a Espanya, encara que tot apunta que al 
nostre país es seguiran els passos i tendència de molts estats d’Amèrica i Europa, apostant 
per la despenalització del cultiu de cànnabis.  
Aquest fet, evidentment, depèn de la posició política del partit que es troba 
actualment en el govern, el qual manté una posició conservadora respecte els canvis 
en la legislació que envolta el sector de les drogues, tot i que es confia que en algun 
dels moments es farà efectiu ja que des de diferents comunitats autònomes ja es 
treballa per crear una legislació més permissiva, com al País Basc o Catalunya, on s’ha 
donat un increment d’aquest sector i s’aposta per la seva fiscalització i despenalització 
per raons, més enllà de les econòmiques, per raons de seguretat social i eliminació de 
les màfies.  
 Una de les amenaces que presenta una fàcil solució és la poca acceptació per part del 
mercat, és a dir, el cultivador, la qual va directament relacionada amb el preu i la facilitat 
d’aplicació dels productes, el qual es presenta com una fortalesa.  
Finalment, les nostres debilitats i amenaces a les que estem exposats identificaran les 
limitacions del nostre projecte. 
 En aquest punt, fa falta fer referència a la capacitat econòmica de l’empresa, la qual serà 
molt limitada en els primers trimestres donat l’esforç necessari per iniciar la cadena de 
distribució dels productes. Això pot repercutir en una manca de recursos per a expandir els 
productes, en primera instància, cap a noves fronteres.  
 
Anàlisi de les forces de Porter 
 
Per realitzar un estudi de la situació sectorial en la que operarà “Greencare” s’utilitzarà l’eina 





Figura 2.2.6 Representació de les 5 forces de Porter 
 
Poder de negociació del proveïdor 
 
El proveïdor de la tecnologia dels productes fitosanitaris és la empresa Deygest S.L., la qual té 
relació familiar directe amb un dels dos promotors del projecte, el qual facilita i millora el 
poder de negociació, el qual es pot considerar un poder de negociació mitjà-alt. 
 
Poder de negociació dels clients 
 
El poder de negociació dels clients en aquest negoci és mitjà. “Grencare” presenta una 
tecnologia innovadora, tenint una lleugera competència a aquest tipus de productes, ja que 
ens dirigim a un segment del mercat poc explotat. A més altres alternatives a la tecnologia de 
productes que oferim són més cares tot i que ofereixen una millor experiència per haver estat 
més temps al mercat, tenint ja bones crítiques. Així doncs, no es creu que el client pugui fer 




Dintre dels diferents grups als quals ens dirigim, els que tindran major poder seran els grans 
distribuïdors com els portals on line. Aquests realitzen un gran nombre de vendes per la 
facilitat d’arribar al client final, fent les compres des de casa i rebent el producte allà.  
Finalment, els clients que tenen una botiga growshop, representen una bona oportunitat per 
accedir al màrqueting el boca a orella, crucial en aquest sector, els quals no mouran un gran 
volum de producte, però convé mantenir-los contents ja que el seu paper a l’inici de l’activitat 
de l’empresa és crucial a llarg termini.  
 
Amenaça de productes substitutius 
 
La resta d’empreses del segment de productes fitosanitaris ecològics es presenten doncs com 
els substituts dels nostres productes, especialment les empreses de Trabe i Prot-eco. En canvi, 
els productes fitosanitaris de procedència química només en casos molt puntuals suposaran 
una amenaça per la nostre empresa. El ús de productes ecològics està creixent 
significativament degut a la tendència que es té per la cultura ecològica, amb una clara 
tendència cap a l’ús de productes que envoltin l’àmbit de l’ecologia.  
Altres alternatives que entren dins la naturalesa dels productes fitosanitaris com són els 
remeis casolans no suposen una amenaça degut a que tenen una efectivitat pràcticament 
inexistent. Les alternatives que si que suposen una amenaça són les d’eliminació del cultiu en 




Les barreres d’entrada estan bàsicament compostes per la formulació i desenvolupament dels 
productes, a més del registres que s’han de realitzar que són costosos. En el cas de la empresa, 
aquests processos ja han estat realitzats per l’empresa que ens subministra els productes, per 
tant, les barreres d’entrada que se’ns presenten no són gaire altes. És cert que s’hauran de 
posicionar bé els productes dins del mercat, però això és possible realitzant un bon treball 
estratègic a l’hora d’escollir els distribuïdors i a l’hora de vendre’ls el producte. Per tant, el 
treball més important que s’haurà d’efectuar serà el del disseny de la imatge de la empresa, 
tant dels productes, la corporació, com a l’hora de fer les reunions amb els clients. Dit això, 
serà important la barrera d’entrada a la que ens enfrontarem de trobar treballadors amb la 
experiència i el coneixement necessari per realitzar la venta i donar a conèixer la línia de 
productes.  
Finalment, hem de tindre en compte que aquest mercat no està en la seva plena maduresa, 
sinó que està creixent a ritmes molt alts i amb una gran capacitat d’expansió a altres països. La 
demanda potencial d’aquests serveis pot absorbir un gran nombre de mercats tan nacional 
com internacional. Fet que realça aquest punt és el gran desenvolupament que s’ha realitzat a 
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Holanda, país pioner a la Comunitat Europea, amb una llarga trajectòria cultural en aquest 
sector, del qual provenen les empreses més potents.  
En conclusió, es creu que l’amenaça de noves entrades al mercat per part de la competència 
serà alta per el creixement important del mercat, però a curt termini no és crític, ja que el 
primer que ens interessa és posicionar bé la nostre empresa per a poder expandir a noves 
zones de forma esglaonada. A llarg termini, pot ser un factor important a valorar segons el 




El gran potencial de creixement del mercat i la complexitat és un factor molt important per a 
que el mercat sigui de rivalitat baixa. Considerem que aquesta baixa rivalitat determinarà una 
alta rendibilitat per aquest negoci. Com a resultat dels quatre factors, analitzats anteriorment, 
arribem a la conclusió de que el mercat dels productes fitosanitaris ecològics per cànnabis és 
de poca rivalitat.  
 
Adequació en el temps 
 
- Cicle de vida del mercat del cànnabis: com ja s’ha analitzat anteriorment, el cicle de vida 
d’aquest mercat és accelerat. Existeix una gran tendència cap a la legalització i cap a 
l’aparició de noves empreses i inversions com es veu que està passant als Estats Units, país 
referent en l’actualitat en el món del cànnabis, on s’estan creant noves modalitats de 
treball i nous llocs de treball.  
- Cicle de vida de la tecnologia dels productes fitosanitaris: Si bé és cert que es presenta una 
tecnologia innovadora, la vida esperada d’un producte en el mercat de l’agricultura és de 
deu anys, posteriorment s’han de fer millores o accions per introduir-ne de nous.  
Si bé que és veritat, possiblement la duració dels productes en el mercat és més llarga 
donada la poca competència que presenta el mercat en comparació amb el mercat de 










3. El Model de Negoci 





- Deygest SL 
- Distribuïdors 




































- Manteniment del Immobilitzat material 
- Personal 
- Subministres 
- Màrqueting i comunicació 
- Venda de productes fitosanitaris
Figura 3.1.1 Bussines Model Canvas 
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Proposta de valor 
 
El projecte d’empresa proposa introduir una línia de productes fitosanitaris ecològics per al 
tractament de malalties en el cultiu de cànnabis, els quals són produïts a partir d’extractes de 
plantes, d’alta acció i eficàcia i amb un residu cero en el cultiu.  
Com ja s’ha dit abans, “Greencare” es presenta com una alternativa als productes fitosanitaris  
ecològics actuals al mercat del cànnabis, amb una millor eficàcia, preu i respectuosa amb el 
medi ambient. La qualitat dels productes és certificada per el certificat Sohiscert, el qual 
assegura el compliment dels paràmetres necessaris per a considerar els productes com a 
ecològics.  
 
Elements clau de la diferenciació 
 
Com s’ha pogut observar anteriorment, al mercat no existeix aquesta tecnologia, tot i existir 
empreses amb productes produïts a partir d’extractes de plantes, aquests són els tradicionals i 
de eficàcia més reduïda. La diferenciació  doncs, recau en la procedència i efectivitat dels 
productes, a part del preu el qual els farà més competitius i el fet de tindre una xarxa de 
contactes extensa arreu del sector.  
 
Segments de clients 
 
En aquest apartat es presentaran cadascun dels quatre segments objectiu que té el negoci: 
 
Segment 1 – Clients interessats en el tractament de Mosca blanca 
 
Segment 2 –  Clients interessats en el tractament d’Aranya vermella 
 
Segment 3 – Clients interessats en el tractament d’Oïdi 
 
Segment 4 – Clients interessats en l’aplicació d’un fertilitzant sistèmic  
 
Relació amb els clients 
 
L’atenció al client haurà de ser el punt fort d’aquest negoci i un factor diferenciador de la 
competència. Per poder donar la millor atenció al client possible és important que es conegui 
al màxim al client i els seu comportament a més de quines són les necessitats de productes i 
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quines són les demandes d’aquests. S’haurà de saber diferenciar entre els diferents segments 
de clients o productes, que es vol oferir al client i com saber-los vendre. El que busca un client 
que representa una botiga growshop o una botiga on line pot variar significativament en temes 
d’informació sobre els productes, proves o preu de venda.  
La cultura del servei es mostra a través d’una actitud i comportament de les persones amb les 
quals el client té contacte. L’amabilitat amb la que es doni un servei, la predisposició a ajudar i 
el desig de millorar l’experiència del client seran aspectes que obtenen molt de valor a tindre 
en compte en els treballadors d’aquest negoci (Hermida et al., 2016).  
Per últim, el fet de que tant els clients com els treballadors comparteixin una afició per la 
cultura del cànnabis sens dubte ajudarà a crear un àmbit de col·laboració i distès.   
 
Canals de distribució 
 
Els canals de distribució al qual s’arriba als clients és de diverses formes, principalment a través 
del local on es trobarà situada l’oficina de l’empresa a les afores de Barcelona, al Carrer de 
Francesc Mestres, 3, Sant Feliu de Llobregat. Com ja s’ha comunicat en apartats anteriors, 
aquesta localització ofereix un accés ràpid des de la ciutat i a la ciutat, a més de la facilitat 
d’accés dels transportistes a l’hora de realitzar l’enviament de comandes. L’altre canal de 
distribució serà el de contacte amb els clients realitzant visites i promocions dels productes 
fent funcions de comercial.  
La captació de clients, més detallada al pla de comunicació, serà a través de tres principals 
mètodes:  
 A través de comunicació on line amb una pàgina web, amb inversió en Addwords i 
finalment amb les xarxes socials.  
 A través d’esdeveniments i fires. 




La font d’ingressos d’aquest negoci provindrà de la venda de productes fitosanitaris ecològics a 
empreses especialitzades del sector amb una marca pròpia, sense fer excepcions de marques 
blanques.  
En un futur seria idoni introduir una ampliació dels productes cap a altres segments del mercat 
com poden ser els fertilitzants, productes per al consum de cànnabis o indumentària produïda 
a partir de fibres de cànem. Aquesta ampliació actuaria com a servei complementari per ajudar 




3.2 Generació d’una proposta de valor 
 
Cadena de valor del sector i posicionament en ella del negoci 
 
La cadena de valor d’aquest sector consta de dos elements clau: 
1. Proveïdor: Deygest SL serà l’encarregat de l’administració de la línia de productes que 
volem introduir al mercat, donant la informació necessària dels productes i aportant 
un producte ja acabat en el seu envàs, el qual serà de diferents mides.  
2. “Greencare”: proporcionarà una línia de productes al mercat per al tractament de 





Sens dubte, l’activitat clau d’aquest negoci és la compra i distribució de la línia de productes 
atorgats per Deygest SL. Aquest procés és important gestionar-lo correctament per no produir 
un excés o manca d’estoc, a més, és importantíssim que el procés per el que passa el client 
sigui adequat per a que tingui una experiència adequada.  
 
Comunicació 
Aquesta serà també una de les accions clau del negoci, ja que el creixement esperat de 
l’empresa al sector serà positiu, també ho haurà de ser el coneixement i la bona experiència 
dels cultivadors amb els productes administrats, dels quals s’espera obtenir un feedback 
positiu. En el cas contrari, es contactarà amb el client que presenti la problemàtica per a 
intentar solucionar-la.  
 
Selecció del personal 
Serà molt important que el encarregat del Màrqueting i Recursos Humans pugui seleccionar 
adequadament el personal. Sense un personal qualificat i sense uns tècnics que tinguin 
experiència i coneixement sobre bones pràctiques agronòmiques i el cultiu de cànnabis serà 






Els actius/Recursos clau 
 
Els actius clau seran els que estan relacionats amb el nucli del negoci: 
- Línia de productes a distribuir 
- Contracte amb la empresa distribuïdora 
Els recursos clau per el negoci seran:  
- Finançament inicial 
- Personal qualificat 
 
Socis i associacions clau 
 
Deygest SL: El proveïdor de la tecnologia dels productes fitosanitaris ecològics serà un soci clau 
per aquest  negoci. A més de formular i produir els productes, Deygest SL també ens 
assessorarà en el funcionament i comportament dels productes. Donada la seva experiència en 
el sector de l’agricultura, serà molt útil escoltar-los i deixar-se aconsellar per ells. A més, 
Deygest SL ens aportarà els estudis tècnics necessaris i els certificats per a una correcta 
distribució dels productes, aportant informació al client.  
Contactes en el mercat: Donat que un dels dos promotors del projecte és, actualment, 
treballador d’una empresa de fertilitzants del món del cànnabis, es facilitarà una xarxa de 
contactes que permetrà la ràpida introducció dels productes en el sector i una major confiança 
per part dels clients.  
 
3.3 Elements claus de l’Estructura de Costos i les Inversions 
Necessàries  
 
Els generadors de costos 
 
Els elements clau per l’estructura de costos del nostre negoci seran els següents:  
a) Manteniment del Immobilitzat material: Les instal·lacions d’oficines hauran de tindre 
un bon manteniment per tal d’assegurar una bona presentació per tal d’assegurar una 
bona imatge en front els clients, aportant seguretat i seriositat a l’empresa.  
b) Personal: Mensualment s’haurà de retribuir als treballadors amb una compensació 
fixe. Anualment es donarà la possibilitat de cobrar una compensació variable per el 
bon rendiment. Aquesta consistirà en dues pagues més, una al mes de Gener i l’altre al 
mes de Juliol.  
25 
 
A més, com a part del personal, es tindran altres distribuïdors, als quals, si el volum de 
producte gestionat és elevat, es donaran primes en forma de producte per al seu 
benefici propi.  
c) Subministres: El consum de combustible en aquest apartat serà el element més 
important. A part, també hi haurà una partida per cobrir les despeses en electricitat, 
telèfon, aigua i dietes, i en el cas de que sigui necessari, allotjament en els 
desplaçaments de llarga durada.  
d) Màrqueting i comunicació: Aquests seran especialment importants durant els primers 
anys de l’apertura del negoci. Serà important l’assistència a fires i convencions per 
promocionar els productes, i l’obtenció d’un patrocinador com pot ser un gran 
distribuïdor al qual se l’atribueixin facilitats a l’hora de compra dels productes serà un 
factor clau per al correcte funcionament.  
e) Altres despeses: Estaran compostos per els segurs dels treballadors, la gestora de 




Les inversions rellevants per a l’explotació del negoci seran les següents:  
a) Mercaderies: La línia de productes inicial estarà composta per quatre productes de la 
empresa Deygest SL: 
I. Iberna: producte que actua contra Lepidòpters com Helliotis spp, Spodoptera 
spp, i Plúsids, Pugons, Caparretes, Mosca blanca Trips i altres. 
II. Sortem: producte que actua contra les quitines de la capa superficial d’alguns 
insectes, com per exemple els àcars. Sortem també té acció de neteja de 
melasses i a més potència l’acció d’altres productes com pot ser Iberna o 
Bacillus thuringiensis  per l’acció de crear ferides en la degradació de quitines.  
III. Nhura: és un producte estimulant i anti-estrès en front fongs com l’Oïdi o 
Alternaria.  
IV. Agros-3: és un fertilitzant sistèmic que actua a nivell cel·lular evitant 
fisiopaties. L’ús d’aquest producte és ideal desprès d’haver patit l’atac d’una 
malaltia o en època de floració de la planta augmentant el nombre de flors.  
b) Màrqueting i comunicació:  El disseny de l’etiquetatge, dossiers de presentació de 
l’empresa i els productes s’hauran d’encarregar a un dissenyador. La comunicació i 
publicitat de l’empresa també es realitzarà a través de revistes relacionades amb el 
món del cànnabis en forma de pàgines d’anuncis i reportatges.  
c) Intangibles: Per poder tindre una presència a internet s’haurà de realitzar una pàgina 
web i el seu posterior posicionament SEO, per tal de que l’usuari visualitzi la nostre 
pàgina web a l’inici de la recerca. Addicionalment, hi haurà una despesa per el cost 




3.4 Avanç en la validació del Model de Negoci 
 
Elements validats del Model de Negoci 
 
Estudi de Mercat 
 
Introducció 
L’objectiu d’aquest treball és el d’obtenir una idea de les principals oportunitats que presenta 
el mercat per els diferents productes que volem introduir, com posicionar-los, diferenciar-se 
dels demès i saber si els productes seran ben acceptats. Per poder entendre si “Greencare” 
presenta una verdadera oportunitat de negoci s’ha decidit realitzar una investigació 
exploratòria de tipus qualitativa mitjançant breus qüestionaris a la fira Spannabis 2016. Amb 
aquests qüestionaris s’ha pogut observar la mida de la competència en el concepte de negoci 
que es proposa.  
 
Mètode 
La realització d’aquest estudi de mercat s’ha fet a través d’una investigació exploratòria de 
tipus qualitatiu, realitzant enquestes breus (veure Annex I)  i petites entrevistes als assistents 
de la fira del cànnabis de Barcelona, Spannabis, de 2016, amb un perfil adient, i un recull 
d’informació sobre els productes i els seus preus per analitzar la seva competitivitat (veure 
Annex II).  
Les enquestes es varen dirigir a tot aquell potencial comprador de productes fitosanitaris per a 
cànnabis, és a dir, aquelles persones que cultiven, ja sigui o no per consum propi. Les 
preguntes es varen centrar  en les principals  malalties del  cànnabis:  Mosca blanca, Aranya 
vermella i Oïdi. Es varen realitzar seixanta enquestes. S’utilitzà un resum dels productes 
fitosanitaris existents en el mercat per a ajudar a realitzar les enquestes en cas de que 
l’enquestat no recordés  el producte utilitzat (Annex ll). Les enquestes foren breus i amb 
preguntes clares, com s’observa a l’Annex I, que no duguin a dubtes o impedeixin la seva 
contestació per falta de temps. Amb això vàrem obtenir la informació per veure els diferents 
punts de vista i la actitud dels potencials clients vers uns nous productes.  
El recull i tractament de dades, procedent de les enquestes, es va fer a través dels programes 
Excel i SPSS Statistics. Es feu un breu anàlisi de freqüències sobre la procedència dels 
productes fitosanitaris, quines marques i quins són els més venuts, obtenint una imatge gràfica 
de la situació del mercat i les preferències dels clients.  
L’anàlisi dels preus s’ha realitzat cercant cadascun dels productes fitosanitaris per cànnabis 
existents en el mercat. A través de les principals empreses de distribució de productes on line, 
tenint en compte el preu del producte, la mida estàndard de distribució d’aquest, la dosi i el 












Quota de mercat (%)
 
Resultats 
Introducció dels resultats obtinguts 
Les dades resultants, procedents del tractament de les dades obtingudes als qüestionaris, 
mostren una idea de la importància de les empreses i els productes que es venen en 
l’actualitat al mercat dels productes fitosanitaris per cànnabis a Espanya segons els resultats 
obtinguts a la fira del cànnabis de Barcelona.  
El mercat que ocupen els productes fitosanitaris està segmentat segons la procedència 
química d’aquests i cadascun d’aquests segments els dominen les empreses amb més 
trajectòria i més fortes, com s’observa a la Figura 1, resultant de les dades obtingudes amb les 




Com s’observa  a la Figura 1, les empreses amb més vendes són les multinacionals, com 
Bayern, Massó, Greendel o Flower en el cas dels productes de procedència química. En  el cas 
dels productes fitosanitaris ecològics, són les empreses de Trabe i Prot-eco les més fortes del 
segment.  
 
Discussió de resultats 
En aquest cas el mercat objectiu al qual es vol destinar la empresa és el dels productes 
fitosanitaris ecològics, el qual té una menor competència degut a la baixa influència dels 
productes de procedència química, ja que el públic que demanda productes ecològics no sol 
estar interessat en l’aplicació de productes fitosanitaris de procedència química per el 
coneixement que es té dels seus efectes adversos. Tot i tindre una millor eficàcia, els 
Figura 3.4.1 Fragmentació del mercat de fitosanitaris segons la marca.    
Font: Enquestes Spannabis 2016 
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productes de procedència química solen ser utilitzats només en casos de màxima necessitat 
per els professionals, quan l’atac d’una plaga ja és difícil de controlar. Tot i que l’aplicació de 
productes fitosanitaris, gairebé, està adscrita a les males pràctiques o mal maneig del cultiu, ja 
sigui per excés de fertilització o per higiene, ja que el cultiu de cànnabis es molt comú produir-
lo en interior, on hi ha menys incidència de les plagues si es té prou experiència i cura, tot i que 
en cas d’infecció per alguna malaltia en els últims estadis de creixement es solen aplicar 
productes per combatre la plaga per minimitzar els seus efectes. És aquí on tenen una major 
importància per al cultivador. 
Com s’observa a la Taula 2, el mercat està dominat per 
els productes de procedència química en major part, 
sobretot degut al millor rendiment que presenta en 
front a plagues vers els productes ecològics. Tot i que 
el mercat dels productes ecològics ha crescut durant 
els últims anys, sembla que la parcial legalització del 
cultiu de cànnabis per als clubs socials ha frenat el seu 
creixement, ja que els productes ecològics són més 
consumits per els cultivadors per autoconsum, els 
quals busquen una millor qualitat del producte. 
 El cultiu de cànnabis presenta tres plagues principals; la Mosca blanca, l’Aranya vermella i 
l’Oïdi, les quals són les més comuns i estudiades, ja sigui per al cultiu de interior com 
d’exterior. Al mercat existeixen una gran varietat de productes destinat al tractament 
d’aquestes malalties i segons es reflexa a continuació, la demanda és clarament dirigida cap als 
productes amb una llarga trajectòria i renom.  
En el cas de la Mosca blanca, podem observar a la 
Taula 3, la empresa de Prot-eco és la que té una major 
demanda, amb una quota de mercat de una mica més 
del cinquanta per cent de vendes de productes per 
Mosca blanca, Trabe en canvi, té un trenta cinc per 
cent de les vendes de productes fitosanitaris ecològics 
per tractar Mosca blanca. Aquesta diferència de 
vendes pot ser deguda al nombre de productes 
destinats al tractament d’aquestes malalties que té 
cada una de les empreses, com s’observa a la Taula 4, 
el producte més venut és l’anomenat Sabonprot, de la 
empresa Prot-eco, és un sabó potàssic de baix impacte, 
efectiu per segons quina varietat de mosca es vulgui 
tractar, és un producte d’efectivitat limitada i amb 
molts anys d’experiència ja al mercat, els productes 
Azaprot i Kenpyr, també de la marca Prot-eco tenen un 
menor impacte en el mercat. Kenpyr és un producte el 
qual la seva matèria activa és una piretrina procedent 
de la flor del Crisantem, la qual té efecte sobre la 
bomba de sodi de les neurones, produint tremolors i 
paràlisi a l’insecte. 
Per altre banda, l’empresa Trabe, la primera empresa 
Procedència del producte 
  Freqüència Percentatge 
Ecològic 22 36,7 
Químic 38 63,3 
Total 60 100 
Producte utilitzat per Mosca 
blanca 
  Freqüència Percentatge 
Aingrow 3 17,6 
Tec-fort 3 17,6 
Sabonprot 6 35,3 
Azaprot 2 11,8 
Kenpyr 1 5,9 
Cannacure 2 11,8 
Total 17 100,0 
Marca utilitzada per Mosca blanca 
  Freqüència Percentatge 
Trabe 6 35,3 
Prot-eco 9 52,9 
Canna 2 11,8 
Total 17 100,0 
Taula 3.4.2 Marca utilitzada per Mosca blanca 
Font: Enquestes Spannabis 2016 
Taula 3.4.3 Producte utilitzat per Mosca blanca 
Font: Enquestes Spannabis 2016 
Taula 3.4.1 Procedència del producte fitosanitari 
Font: Enquestes Spannabis 2016 
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de productes fitosanitaris ecològics per cànnabis, té dos productes per tractar Mosca blanca 
anomenats Aingrow, un producte que prové de l’oli de Neem,  i Tec-fort, que és una piretrina 
procedent de l’extracció de la flor de Crisantem, anomenada amb anterioritat, la problemàtica 
de la qual és la seva rapidesa en ser degradada.  
En el cas dels tractaments per Mosca blanca, podem observar que, tant l’empresa de Trabe 
com Prot-eco, tenen productes amb la mateixa matèria activa, però les vendes d’aquests són 
molt diferents. Això s’atribueix a que l’empresa Trabe, amb major experiència, té un producte 
més desenvolupat que la de Prot-eco, tenint un producte amb major eficiència. Respecte al 
preu dels dos productes, com s’observa a la Taula 9, tots dos productes tenen el mateix preu 
per litre, la qual cosa no influència en la decisió del comprador.  
En el cas de l’Aranya vermella, malaltia molt complicada de tractar amb productes ecològics 
donat que passa per diferents estadis; ou, larva i adult i cadascun té una sensibilitat diferent, 
sensibilitat que és reduïda amb els tractaments químics que són més efectius. Aquesta malaltia 
és més comú en els cultius d’interior, on les humitats més elevades i les temperatures 
constants permeten a la plaga desenvolupar-se ràpidament, sense depredadors.  
 
Com es pot observar a la Taula 5, hi ha una 
major competència en el segment dels 
productes per tractar Aranya vermella, entrant 
en joc empreses grans i especialitzades en 
producció de productes fitosanitaris químics, 
en part, degut a que els productes 
comercialitzats per aquestes cases són 
productes amb base de Coure, un metall pesat          
permès en agricultura ecològica, el qual té un 
ampli rang d’actuació en front plagues, com 
poden ser àcars o malalties fúngiques. En 
aquest cas les empreses amb una major venda 
de productes ecològics contra l’Aranya 
vermella són les de Trabe i Prot-eco, seguides 
de Bayer amb un producte a base de Coure 
mullable.  
Com s’observa a la Taula 6, l’empresa Trabe 
domina aquest segment del mercat de 
productes fitosanitaris ecològics amb un 
producte anomenat Tec-fort, piretrina 
utilitzada també per el tractament de Mosca 
blanca, tot i que té una millor eficàcia contra 
àcars. Aquest producte té un preu elevat, tot i 
que la seva eficàcia, sent una piretrina, li 
permet seguir sent el producte més venut.  
 
Marca utilitzada per Aranya vermella 
  Freqüència Percentatge 
Bayer 3 16,7 
Flower 2 11,1 
Trabe 5 27,8 
IONIC 1 5,6 
Spiderplant 1 5,6 
BAC 1 5,6 
Prot-eco 4 22,2 
Canna 1 5,6 
Total 18 100,0 
Producte utilitzat per Aranya vermella 
  Freqüència Percentatge 
Elosal GD 3 16,7 
Azufre-sofrex 2 11,1 








Azaprot 2 11,1 
Kenpyr 2 11,1 
Cannacure 1 5,6 
Total 18 100,0 
Taula 3.4.4 Marca utilitzada per Aranya vermella 
Font: Enquestes Spannabis 2016 
Taula 3.4.5 Producte utilitzat per Aranya vermella 
Font: Enquestes Spannabis 2016 
30 
 
L’empresa Prot-eco posseeix dos productes, Azaprot i Kenpyr, el primer el qual també actua 
contra Mosca blanca i Oïdi i el segon, com s’ha esmentat anteriorment, té com a matèria 
activa una piretrina.  
El fet que una empresa tingui un producte eficaç contra moltes malalties causa inseguretat al 
client per la possibilitat de que aquest rang d’actuació contra diferents malalties no permeti 
tindre una bona eficàcia contra la malaltia objectiu, com és el cas de Prot-eco, amb el producte 
Azaprot, el qual té efecte sobre Mosca blanca, Aranya vermella, Liriomyza spp., Pugó i Oïdi o 
l’empresa Canna, la qual distribueix el seu únic producte fitosanitari anomenat Cannacure, el 
qual asseguren, té efecte sobre les tres principals malalties del cànnabis.  
Respecte a les malalties fúngiques, la més temuda és la de l’Oïdi, fong que ataca les parts 
aèries de les plantes, cobrint amb una capa blanquinosa i reduint la capacitat fotosintètica de 
la planta fins a matar-la. Aquesta malaltia pot aparèixer per diferents motius, ja siguin culturals 
com un excés de nitrogen al cultiu, un excés de humitat o sensibilitat de la planta i poden 
vindre a través de vectors com l’Aranya vermella o fins i tot els sers humans. El seu tractament 
es pot fer a partir de productes de procedència mineral, considerats metalls pesants aptes per 
agricultura ecològica com ho són el Sofre i el Coure o amb altres productes de procedència 
vegetal com poden ser alguns extractes naturals o microorganismes.  
En aquest cas, les empreses amb productes ecològics 
també compten amb la competència de grans 
empreses com són Bayer i Neudorff per el tractament 
d’Oïdi en cànnabis, com s’observa a la Taula 7, ja que 
aquestes comercialitzen productes amb base de Coure 
mullable en pols. Tot i ser productes autoritzats per la 
agricultura ecològica, els productes amb base mineral, 
com s’observa a la Taula 8, no tenen una gran acollida 
per el fet que el tractament deixa tintures sobre la part 
aèria de la planta. 
Respecte a les empreses especialitzades en els 
tractaments ecològics, destaca Trabe, la qual registra 
un major nombre de vendes respecte els productes 
ecològics per tractar Oïdi, comercialitzant un producte 
anomenat Propolix, el qual té una matèria activa 
anomenada Pròpoli procedent de la mel de les 
abelles.  
Respecte a la marca Prot-eco, ocupen gairebé un 
trenta per cent del segment, comercialitzant un 
producte anomenat Oidioprot, composat per 
aminoàcids i microorganismes per combatre el fong, 
sent aquest, un dels pocs productes líquids d’acció 
biològica del mercat.  
Marca utilitzada per fongs 
  Freqüència Percentatge 
Bayer 2 11,8 
Neudorff 2 11,8 
Trabe 6 35,3 
Prot-eco 5 29,4 
Canna 2 11,8 
Total 17 100,0 
Producte utilitzat per fongs 
  Freqüència Percentatge 




Propolix 6 35,3 
Oidioprot 5 29,4 
Cannacure 2 11,8 
Total 17 100,0 
Taula 3.4.6 Marca utilitzada per fongs 
Font: Enquestes Spannabis 2016 
Taula 3.4.7 Producte utilitzat per fongs 
Font: Enquestes Spannabis 2016 
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Un dels factors que més es té en compte en el mercat dels productes fitosanitaris és el del 
preu, el qual es té en compte a l’hora de fer la tria del producte a comprar, ja que el perfil del 
cultivador de cànnabis és el de una persona que es cultiva les seves plantes per al seu 
autoconsum, intentant aconseguir el producte de millor qualitat al menor preu, ja que el 
producte final no és destinat a la venda, per tant no hi ha una amortització. L’altre perfil de 
cultivador és el de les associacions de consumidors, cada cop més comuns, els quals es poden 
considerar cultivadors professionals, amb tot tipus d’instrumentació i amb un coneixement 
més avançat sobre el cultiu. Aquests últims són els clients que realment consumeixen una gran 
quantitat de productes fitosanitaris, donat que la seva producció és més elevada, amb un 
major nombre de plantes a cada cultiu, i tenint en compte que es fa monocultiu, l’ús de 
productes fitosanitaris com a preventiu és molt comú. A continuació, es presenta un llistat, 
Taula 9, dels productes fitosanitaris disponibles en el mercat, presentant diferents 
característiques relacionades amb la mida de comercialització, aplicació i preu.  
Com s’observa a la Taula 9, mostrada a continuació, el preu i mida de comercialització és molt 
variat segons malaltia i producte i, els productes més venuts, no guarden relació amb els 





















(1) Productes en pols, distribució i dosi, expressat en grams i grams/litre respectivament. 
*Els preus dels productes són orientatius i poden variar segons oferta o empresa distribuidora.  
 
És convenient parlar dels preus d’aplicació dels productes de procedència química ja que es 
veu una gran diferència respecte els considerats ecològics, donat que aquests suposen un cost 
per aplicació del doble o més respecte els primers. Com s’observa a la Taula 9, per tractar la 
malaltia de Mosca blanca el producte més venut és el de la casa Massó, anomenat “Insecticida 
polivalente”, amb un cost per aplicació de 0,11 €/Litre de caldo aplicat. Seguidament, en el cas 
del tractament per Aranya vermella on els més venuts són el Insecticida acaricida de la casa 










Calypso AL 500 125 10 2,50 20 
Natria 250 10 14 0,56 56 
Elosal GD(1) 75 3,12 6 0,25 80 
 
Massó 
Insecticida polivalent 250 1,5 17,5 0,11 70 
Insecticida-acaricida 15 0,4 9,5 0,25 633,3 




Anticochinillas y Mosca 
blanca 
50 2 10 0,40 200 
Insecticida Piretrina 30 1,5 8 0,40 266,6 
Acaricida 25 1,5 10 0,60 400 
Fungicida Algreen-95(1) 25 1,56 5 0,31 200 
 
Flower 
Insecticida polivalent 40 1 10 0,25 250 
Acaricida concentrat 40 1 10 0,25 250 
Azufre-sofrex(1) 90 3 6,5 0,22 72,2 
 
Neudorff 
Mittel concentrado 250 20 16 1,28 64 
Neudo-vital 
concentrado 
250 10 14 0,56 56 
PRO-XL Kill 30 6 33 6,60 1100 
Anti-Mil 30 3 33 3,30 1100 
 
Trabe 
Aingrow 30 1,5 10 0,50 333,3 
Tec-fort 30 2 13 0,87 433,3 
Propolix 30 2 10 0,67 333,3 
Probecte Bermectine 20 1 15 0,75 750 
IONIC Spidermite Control 100 25 11 2,75 110 
Spiderplant Spiderplant 15 4 6,5 1,73 433,3 
BAC SpidermiteKiller 120 20 20 3,33 166,6 
 
Prot-Eco 
Sabonprot 100 8 9 0,72 90 
Azaprot 100 2 10 0,20 100 
Kenpyr 30 2 13 0,87 433,3 
OidioProt(1) 30 5 7,5 1,25 250 
Canna Cannacure 1000 33 18 0,59 18 
Taula 3.4.8 Comparativa de preus de diferents productes fitosanitaris 




Massó i el producte anomenat Acaricida de la casa Greendel, amb uns costos d’aplicació de 
0,25 i 0,6 €/Litre de caldo aplicat, respectivament. En el cas dels tractaments per Oïdi s’observa 
que el més venut és el producte de la casa Flower, anomenat Azufre-Sofrex amb un cost per 
aplicació de 0,22 €/Litre de caldo aplicat.  
És complicat fer un anàlisi dels preus, costs per aplicació i tractament d’una malaltia, ja que 
cada producte i malaltia suposarà un nombre diferent d’aplicacions i, a més, això estarà 
condicionat per la efectivitat amb la qual el cultivador hagi aplicat el producte, per tant, el més 
convenient és valorar els preus dels productes mitjançant el preu de venda per litre, com 
s’observa a la Taula 10.  
 
 



















Spidermite Control 110,00 
Spiderplant 433,33 
Spidermite Killer 166,67 
 
Oïdi 








(2) Productes en pols, distribució i dosi, expressat en grams i grams/litre respectivament. 
*Els preus dels productes són orientatius i poden variar segons oferta o empresa distribuidora. 
 
Com s’observa en la taula anterior, els preus dels diferents productes oscil·len 
independentment del segment de malaltia tractada, variant els preus entre els 18 euros del 
producte Cannacure, fins als 433 euros que presenten altres productes com Tec-fort, Kenpyr o 
Spiderplant. Així doncs, el objectiu de la nostre línia de productes és introduir-los amb un preu 
reduït i competitiu, tot i que l’objectiu no és el de destrossar els preus del mercat, els preus es 
buscarà que siguin lleugerament inferiors a la gama mitja dels productes actualment existents, 
ja que tampoc interessa donar una imatge de producte de baixa qualitat.  
Taula 3.4.9 Comparativa de preus dels diferents productes 
fitosanitaris ecològics del segment escollit 





Com a punt clau per  a una exitosa introducció de uns productes fitosanitaris ecològics en el 
mercat del cànnabis, sens dubte, és introduir una gamma de productes els quals que et 
permetin cobrir el màxim de malalties possibles, a un preu assequible i competitiu de mercat i 
amb una bona eficàcia, fidelitzant distribuïdors i clients. És un mercat que funciona mitjançant 
el màrqueting boca a boca, per l’estreta relació que hi ha entre diferents cultivadors, en gran 
majoria per la confiança que es té en els distribuïdors de productes fitosanitaris, per la 
necessitat de solucionar un problema i per la manca de coneixement i nocions agronòmiques. 
Per tant, introduint diferents productes, cadascun del qual permeti el tractament d’una 
malaltia, de forma econòmica i segura per el cultiu i el cultivador, permetrà una fàcil inserció 
dels productes i la seva ràpida expansió. També cal esmentar la importància d’una bona 
publicitat visual i l’assistència a fires especialitzades en l’inici de l’activitat per donar a conèixer 
els productes tant al públic final com als distribuïdors.  
 
Possibles fonts d’avantatge competitiva a mig/llarg termini 
 
Si la línia de productes de “Greencare” té una bona acollida en el sector, l’estratègia de 
desenvolupament d’aquest negoci aniria enfocada a introduir nous productes i introduir-se en 
altres segments, com podrien ser el dels fertilitzants, parafernàlia o productes tèxtils, els quals 















4. Pla de Màrqueting 
4.1 Realització del Pla de Màrqueting 
Objectiu principal i les seves raons 
 
Prèviament hem identificat els diferents segments objectiu per aquest negoci, quins 
competidors hi ha i quina és la seva força. El sector en el qual ens centrarem és el dels 
productes fitosanitaris, més concretament el dels productes ecològics, el qual abasta un 36,7% 
del mercat dels productes fitosanitaris per cànnabis.  
El objectiu prioritari del pla de màrqueting és que el coneixement sobre la línia de productes 
dins del nostre segment sigui del 95%, un percentatge realista tenint en compte que la gent  
que és aficionada al cultiu del cànnabis consulta revistes i pàgines clau on volem posicionar els 
nostres anuncis. Això ens donarà la possibilitat d’arribar a un gran nombre de clients objectiu. 
Per a que aquestes variables es compleixin és necessari establir contactes amb les revistes i 
realitzar una inversió en màrqueting, que s’estima amortitzar en un període d’entre dos i cinc 
anys.  
La clau de l’èxit per la realització d’un bon pla de màrqueting per la nostre línia de productes 
és la enorme competitivitat que oferiran els nostres productes, els quals tindran un baix preu i 
una bona eficàcia. Sent un sector en el qual hi ha molta cultura i afició, el nostre objectiu 
principal serà introduir anuncis en revistes. L’altre part del màrqueting es realitzarà amb la 
creació d’una pàgina web, i una part molt important es realitzarà a partir dels growshops on 
els treballadors d’aquests fan de consellers per els cultivadors.  
 
Política de Producte 
 
El nostre producte nucli és la introducció d’aquesta línia de productes amb una nova 
tecnologia per el tractament de malalties en el cultiu de cànnabis. Haurem d’invertir fortament 
en aquest aspecte ja que és el més valorat per el nostre públic objectiu clau: cultivadors 
ecològics de cànnabis. La seguretat, una bona eficàcia dels productes i un bon preu seran 
crucials per atraure una bona part d’aquest segment.  
En aquest cas, és clara la obligació d’aconseguir fer una bona diferenciació respecte la resta de 
productes i empreses, ja que les demès no tenen accés a aquest tipus de tecnologia. Haurem 
de ser conscients de la importància de la nostre línia de productes i la nova tecnologia que 
estem aportant al mercat per aconseguir un avantatge competitiu.  
Els productes que es pretén distribuir són fertilitzants creats seguint la normativa europea 
sobre fertilitzants (adob CE2003/2003), són productes certificats en agricultura ecològica a 




Política de preus 
 
Realitzant un anàlisi dels preus de la competència i de la nostre proposició de valor hem 
arribat  a la política de preus que creiem convenient. 
Aquests preus variaran segons la mida de l’envàs en que es vengui el producte, el qual ha 
restringit a tres mides: 
 
Preu envàs 1L  
Preu de compra al 
distribuïdor 
Preu de venda al 
distribuïdor 
Preu de venda al client 
final 
Iberna 9,25 42,0 80,0 
Sortem 8,5 40,0 90,0 
Nhura 10,7 47,0 90,0 
Agros-3 7,0 29,0 60,0 
 
 
   Preu envàs 
250cc 
Preu de compra al 
distribuïdor 
Preu de venda al 
distribuïdor 
Preu de venda al client 
final 
Iberna 3,6 11,5 25,0 
Sortem 3,5 13,25 27,5 
Nhura 4,0 13,25 27,5 
Agros-3 3,5 10,5 23,0 
 
 
   Preu envàs 
50cc 
Preu de compra al 
distribuïdor 
Preu de venda al 
distribuïdor 
Preu de venda al client 
final 
Iberna 1,1 3,1 6,0 
Sortem 1,3 3,3 7,0 
Nhura 1,6 3,5 7,5 
Agros-3 0,9 2,7 5,4 
Figura 4.1.1. Línia de preus dels diferents productes segons mida d'envàs 
 
Els preus han estat determinats desprès d’haver realitzat un benchmark de la competència i 
han estat situats lleugerament per sota de la competència. No interessava posar preus 
significativament inferiors ja que “Greencare” tindrà productes innovadors i d’alta qualitat i 
perquè el mercat en el que operarà és un mercat en creixement.  
 
Política de comunicació 
 




Els diferents medis entre els quals podem escollir per atraure als nostres segments objectiu 
són els següents: 
 Visites a distribuïdors  
 Pàgina web 
 Campanya de Comunicació de Google Ads 
 Xarxes socials 
 Celebració d’esdeveniments promocionals 
 Fires 
 Publicacions a revistes 
 E-mails a persones representatives del sector i enviament de mostres per a provar els 
productes.  
 
Política de Comercialització 
L’objectiu d’aquesta és arribar als nostres diferents segments a través dels mitjans adequats. 
Aquests mitjans seran el màrqueting directe, internet, fòrums especialitzats i revistes 
especialitzades.  
Es faran esforços per aconseguir tindre una presència a la fira Spannabis de Barcelona 2017, 
amb l’objectiu d’incrementar el coneixement i l’interès de nous distribuïdors i clients finals. 
Això ens permetrà tindre sinergies de màrqueting i comunicació, podent arribar a més gent 
amb un esforç econòmic relativament menor.  
 
Previsió i Pla de Vendes 
 
En els primers anys, els ingressos aniran destinats principalment al màrqueting i posicionament 
dels productes. Un factor crític en la previsió de vendes és el desconeixement que es té sobre 
el volum de vendes del sector, tot i que es pot fer una aproximació raonada tenint en compte 
el volum dels cultius realitzats. La previsió de vendes que s’ha realitzat ha estat tenint en 
compte les vendes mínimes per mantenir en funcionament el negoci, i estimant una facturació 
d’aproximadament un deu per cent de la facturació de una empresa mitjana del sector, com és 
Greendel SL,  sense obtenir grans beneficis i sent una previsió pessimista i poc realista donat el 









Malaltia Envàs Any 1  Any 2 Any 3 Any 4 
Iberna 
1L 3780 4536 5896,8 8845,2 
250cc 4600 5520 7176 10764 
50cc 3100 3720 4836 7254 
Total 11480 13776 17908,8 26863,2 
Sortem 
1L 3200 3840 4992 7488 
250cc 4372,5 5247 6821,1 10231,65 
50cc 2640 3168 4118,4 6177,6 
Total 10212,5 12255 15931,5 23897,25 
Nhura 
1L 4700 5640 7332 10998 
250cc 7022,5 8427 10955,1 16432,65 
50cc 3710 4452 5787,6 8681,4 
Total 15432,5 18519 24074,7 36112,05 
Agros-3 
1L 1885 2262 2940,6 4410,9 
250cc 2415 2898 3767,4 5651,1 
50cc 1458 1749,6 2274,48 3411,72 
Total 5758 6909,6 8982,48 13473,72 
 
Total 42883 51459,6 66897,48 100346,22 
 
El pla de vendes que s’observa anteriorment és el supòsit realitzat amb un creixement 
intermedi. En l’Annex 3 es poden observar al complert el Pla de vendes realitzat amb els tres 


















5. Pla d’Operacions 
5.1 Realització del Pla d’Operacions 
Nivell de servei: Terminis d’entrega i horaris 
 
En el servei que ofereix “Greencare” és crucial la puntualitat i rapidesa de les entregues de les 
comandes i l’atenció al client.  Per això es disposarà d’un estoc a les oficines de l’empresa per 
oferir una ràpida entrega de les comandes dels clients. El transport es realitzarà a través 
d’empreses externes especialitzades.  
El horari d’atenció al client serà el de les oficines, les quals romandran obertes de 9,30 a 13,30 
i de 16 a 19 hores de dilluns a dijous, i de 9 a 14 hores els divendres.  
 
Servei de transport 
 
El servei de transport serà un servei contractat externament a l’empresa de missatgeria ASM, 
oferint aquesta uns preus competitius i d’entrega ràpida.  
El càlcul del preu de transport s’ha realitzat a partir d’enviaments de trenta kilograms, donat 
que a l’inici del projecte les comandes seran reduïdes i de baixa quantitat de producte. Això 
pertany a una comanda de: 
- 1 caixa de ampolles de 1 litre. 
- 1 caixa de ampolles de 250 cc. 
- 1 caixa de ampolles de 50 cc. 
Obtenint un preu de 29,49€  l’enviament i suposant un nombre d’enviaments 
d’aproximadament trenta en el primer any. 
El càrrec anirà a compte del comprador, en el cas de l’aprovisionament de l’empresa el càrrec 










Despeses Operatives existents 
 
Despeses inicials 
Concepte Import (€) 
  
Despeses de constitució 4.214,04 
Alta Règim Especial Treballadors 
Autònoms 
3.050,52 
Sol·licitud Denominació Social 13,52 
Escriptura en notaria 150 
Registre Mercantil 100 
Advocats 900 
  
Actiu Corrent  12.903,50 
Mercaderies 12.903,50 
Iberna (1L, 250cc, 50cc) 3396,5 
Sortem (1L, 250cc, 50cc) 2875 
Nhura (1L, 250cc, 50cc) 4886 
Agros-3 (1L, 250cc, 50cc) 1746 
  
Actiu No Corrent 550 
Pàgina web 430 
Registre pàgina marca 120 
Total Inversió inicial 17.667,54 









Despeses Operatives Recurrents 
 
Les despeses operatives recurrents són les que provindran del funcionament del negoci i que 
seran recurrents. Els salaris, les despeses en el subministrament i el lloguer del local són 
exemples de despeses operatives recurrents.  
 
Despeses Recurrents 
Concepte Import (€) 
  
Personal 19.400,00 
Retribució fixe 19.400,00 
Subministres 1.500,00 
Consum elèctric 550 
Aigua, telèfon, etc. 950 
Màrqueting 2.100,00 
Despeses en comunicació 2.100,00 
Altres despeses 7.994,30 
Assegurances 1.873,80 




Total  36.394,30 









6. Pla Econòmic i Financer 
6.1 Pla Econòmic i Financer del negoci 
 
Per veure una previsió del compte de Pèrdues i Beneficis, del Balanç i de les previsions de 
tresoreria, consultar l’apartat d’Annexes.  
 
Inversions inicials  
 
Despeses inicials Finançament 
Concepte Import (€) Concepte Import (€) 
Despeses de 
constitució 
4.214,04 Capital privat 3.050,52 
Alta Règim Especial 
Societat Limitada 






Escriptura en notaria 150     
Registre Mercantil 100     
Advocats 900     
Actiu Corrent  15.286,48     
Tesoreria 2.382,98     
Mercaderies 12.903,5     
Iberna (1L, 250cc, 
50cc) 
3.396,5     
Sortem (1L, 250cc, 
50cc) 
2.875     
Nhura (1L, 250cc, 
50cc) 
4.886     
Agros-3 (1L, 250cc, 
50cc) 
1.746     
Actiu No Corrent 550     
Pàgina web 430     
Registre pàgina 
marca 
120     
Total Inversió inicial 20.050,52   




Compte de resultats provisional 
 
Ingressos: Prové del Pla de vendes 
Despeses de Constitució: 
- Alta Règim Especial Treballadors Autònoms 
- Sol·licitud Denominació Social 
- Escriptura en notaria 
- Registre Mercantil 
- Advocats 
Subministres:  
- Consum elèctric 
- Aigua, telèfon, etc. 
Personal: 
- Retribució fixe 
- Retribució variable 
Altres despeses: 
- Assegurances 
- Despeses d’oficina 
- Gestora 
Lloguer: 
- Lloguer mensual oficina 
Deteriorament del Actiu No Corrent: 
- Pàgina web 










Compte de Pèrdues i Guanys Any 1 Any 2 Any 3 Any 4 
   
Import net de la xifra de negoci   
Vendes 42883,0 51459,6 66897,5 100346,2 
Total Ingressos 42.883,0 51.459,6 66.897,5 100.346,2 
     
Despeses     
Compra mercaderies 12.903,5 15.484,2 20.129,5 30.194,2 
Cost transport 900,0 1080,0 1404,0 2160,0 
Màrqueting 2.100,0 3.775,0 5.851,3 7.314,1 
Altres despeses 7.994,3 8.314,1 8.646,6 8.992,5 
Retribucions fixes 19.400,0 19.400,0 21.600,0 21.600,0 
Retribucions variables 0,0 2.400,0 7.200,0 9.600,0 
Total Despeses 42.397,8 49.373,3 63.427,3 77.700,8 
Resultat Explotació (BAIT) 485,2 2.086,3 3.470,1 22.645,5 
Impost sobre beneficis 121,3 521,6 867,5 5.661,4 
BAT 363,9 1.564,7 2.602,6 16.984,1 
BAT acumulat  363,9 1.928,6 4.531,2 21.515,3 
     
Impost Societats(1) 25%    
Figura 5Compte de Pèrdues i Guanys Provisional 
(1)El Impost sobre Societats indicat anteriorment pertany al tipus de gravamen especificat en 
el manual pràctic de Liquidació del Impost de Societats publicat per la Agència Tributaria 
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Figura 7Rendibilitat  Comercial Provisional 
 
És important ressaltar la Il·lustració anterior, on es representa la rendibilitat Neta del negoci, 
observant un Payback d’un any, amb pèrdues nul·les si l’adquisició d’estoc es fa 
adequadament.  
 
Figura 8Rendibilitat  Econòmica Provisional 
 
La rendibilitat  econòmica, com s’observa en la figura anterior, és lleugerament negativa en el 
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Balanç Provisional del negoci 
 
Balanç general del exercici al 31 de Decembre del 2017 
 
Concepte Import (€) 
  
Actiu   
  
Tresoreria  17.353,4 
Clients 15.009,1    
Existències        4.500,0    
Total actiu corrent 36.862,5 
 
  
Pàgina web 430,0 
Registre pàgina marca 120,0 
Total actiu no corrent 550,0 
  




Proveïdors       4.500,0    
Creditors Hisenda       121,3    
Finançament bancari 29.255,5 
Total Exigible       33.876,8    
  
Fons propis          3.050,5    
Resultat del exercici 485,2 
 
Total Capital       3.535,7    
  
Total Passiu       37.412,5    
Figura 9Balanç General del primer exercici 
 
En l’Annex 3 es poden observar els Balanços dels següents tres exercicis, amb els quals s’ha 









7. Planificació temporal de la posada en marxa 
7.1 Realització del Pla de posta en marxa del negoci 
 
El llistat de tràmits que realitzaran els promotors seran els següents: 
 Registre del domini web i desenvolupament de la pàgina 
 Declaració prèvia al inici de l’activitat 
 Tràmits laborals (alta promotors i segellat dels llibres) 
 Contacte amb proveïdor  
 Sol·licitud d’apertura i condicionament del local  
 Adquisició del material 
 Sol·licitud de comanda al proveïdor  
 Inici de la campanya d’apertura  
 Inici activitat 
 
Riscos i plans de contingència 
 
Un risc important és el de no assolir els requisits mínims establerts en el Pla de Vendes 
pessimista que s’ha dissenyat, el qual suposaria, obtenir o no,  un payback de dos anys sinó de 
més temps. En aquest cas seria necessari demanar un préstec o abandonar la idea de negoci 











8. Aspectes jurídics 
8.1 Aspectes jurídics que afecten “Greencare” 
Aspectes legals específics del projecte 
 
A l’hora d’executar la implementació del negoci, és necessari considerar complir amb tots els 
aspectes jurídics relacionats amb la seva explotació, en aquest cas, el sector agrícola i ramader 
està condicionat per les polítiques de la Comunitat Econòmica Europea, conegudes com la 
PAC, que són incentius i subvencions.  
Els controls i normes sanitàries condicionen el ús de productes insecticides i pesticides per que 
només es puguin utilitzar aquells que siguin útils i eficaços per combatre plagues i no tinguin 
riscos col·laterals. Per que un producte pugui comercialitzar-se ha d’estar autoritzat 
prèviament i inscrit necessàriament al Registre Oficial de Productes Fitosanitaris i al Registre 
Oficial de Fertilitzants. 
 
Forma jurídica; estructura societària 
 
En aquest apartat es descriurà la forma en que es deu crear aquest negoci, aspecte en el qual 
si tenim cert grau d’elecció. És important determinar quina forma jurídica i estructura 
societària s’ajusta més a les necessitats de l’empresa. Aquests aspectes són els següents: 
 Elecció de constituir una Societat de Responsabilitat Limitada. Els motius són: 
o El capital es divideix en quotes d’igual valor, que no poden ser cedides si els 
demès socis no estan d’acord.  
o Els socis són responsables només fins la suma de les seves aportacions, pel que  
si el negoci tingués problemes, els socis no corren el risc de perdre tot el seu 
patrimoni. 
o S’han de presentar balanços i hi ha alguns avantatges impositius en front les 
Societats Anònimes. 
o Es poden administrar per un soci, diferents o un tercer.  
 
Òrgans de govern i pacte de socis 
 
L’òrgan de govern i el pacte de socis abastarà els següents aspectes: 
 Les aportacions al capital social consistiran en una aportació per part de cadascun dels 
dos socis d’una quantia de 1.525,26 euros per la creació de la societat, a més s’haurà 
d’aportar entre els dos socis el capital suficient per cobrir les despeses de la seva 
creació, el qual serà de 581,76 euros cadascú, sumant un total de 2.107,02 euros de 
capital per iniciar l’activitat.  
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 Al constituir la societat, s’establiran els procediments de designació i destitució dels 
administradors, tot i que no hauria de suposar cap problema ja que només n’hi haurà 
dos, amb un 50% de les accions cadascú.  
 Se celebrarà una junta ordinària els primers dies de cada semestre per revisar i aprovar 




Després d'haver acabat el pla de negoci, cal recopilar i ressaltar els punts principals que fan 
que aquest negoci tingui unes perspectives de futur exitoses. 
S’ha identificat una oportunitat de negoci, la qual es presenta per la oportunitat de distribuir 
uns productes fitosanitaris ecològics amb una tecnologia innovadora en el sector del cànnabis, 
on aquest tipus de productes pateix una re-valorització important. Els productes són produïts a 
partir d’extractes de plantes i són totalment degradables per la planta, suposant un risc nul 
tant per la planta com per al seu consumidor. Els productes es presenten com una tecnologia 
innovadora i una alternativa molt atractiva als productes ecològics que hi ha actualment al 
segment del cànnabis, donat que es distribuiran amb un preu competitiu.  
S’ha realitzat un estudi del mercat dels productes fitosanitaris per cànnabis, el qual mostra la 
baixa competència del mercat i la relativa facilitat per introduir una nova línia de productes. 
L’equip rere el projecte i els contactes procedents d’un dels socis ajudarà a una bona relació 
amb els clients, junt amb un bon comportament dels productes, ajudarà a establir l’empresa 
en el sector com una de les alternatives més interessants i una de les empreses més 
competitives.  
Un cop guanyada una bona part de la quota de mercat i s’aconsegueixi un bon volum de 
vendes, es contemplarà una estratègia de desenvolupament de productes cap a nous 
segments i mercats relacionats amb el cànnabis, com poden ser els fertilitzants, productes de 
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Estudio de productos fitosanitarios para cánnabis 
Introducción: 
Estoy realizando una investigación sobre los insecticidas y fungicides  másutilizados en el 
cultivo de cánnabis para la Universidad Politécnica de Cataluña. Me gustaría saber que 
productos utiliza para el tratamiento de Mosca blanca, Araña roja y Oídio. Esto me ayudará a 
realizar mi proyecto de final de grado de ingeniero agrícola.  
Marque con un círculo la respuesta en la primera pregunta e introduzca el nombre en la 
parte inferior de las siguientes. 
La encuesta solo le tomará 2 minutos y las respuestas son totalmente anónimas.  
 
2)  Mosca blanca 
 
3)  Araña roja 
 
4)  Oídio 
a. Marca utilizada 
_______________ 
a. Marca utilizada 
_______________ 
a. Marca utilizada 
_______________ 
b. Producto utilizado 
_______________ 
c. Producto utilizado 
_______________ 











*Els preus fan referència a la venta del distribuïdor al consumidor final, la variació dels preus no està lligada a les 
ofertes que pugui oferir cada empresa.  
 
1)  Procedencia de los productos 
 a. Químicos 
 b. Ecológicos 
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 Productes químics: 
Bayer Garden: es la empresa de productes per jardinería de Bayer 
CropScience, del holding multinacional Bayer AG. 
Bayer AG és una empresa químico-farmacèutica alemana, la qual té diferents 
subgrups d’empreses sota la seva gerència operativa, com  Bayer HealthCare, 
Bayer Material Science o Bayer CropScience entre d’altres.  











Calypso AL és un insecticida fàcil d’utilitzar, 
indicat tant per cultius interiors com 
exteriors. L’acció sistèmica del ingredient 
actiu i la seva acció translaminar fa que 
Calypso AL sigui una excel·lent solució contra 
múltiples insectes. 
 




















El insecticida i acaricida Natria actua per 
contacte contra múltiples insectes i àcars. 
 









Massó Garden: és la empresa de productes per jardineria de Químiques 
Massó.  
Química Massó és una empresa de distribució de especialitats químiques de 
reconegudes empreses líder en diferents sectors, així com de productes de 
desenvolupament propi comercialitzats amb marques registrades per l companyia.  











Insecticida sistèmic amb una formulació 
concentrada de última generació, eficaç 
sobre nombrosos insectes. 
 















Insecticida – acaricida amb una formulació 
concentrada d’última generació, eficaç 
contra nombrosos insectes i àcars. 
 










Oïdi i Roya 
 
Fungicida sistèmic per el control del Oïdi. 
Recomanat en el control proventiu i curatiu 
d’aquesta malaltia en diversos cultius. 
 








Greendel SL:és una petita empresa localitzada a Preixens, Lleida, 
dedicada a la producció i comercialització d’adobs i fertilitzants, 
procedent de Preixens, Lleida. 
Tenen una facturació anual d’entre 500.000 i 1 milió d’euros.  
Producte Malaltia Descripció Preu (€/L) 
 












Matèria activa: Clorpirifós 
 
Clorpirifós és un component químic que 
causa la mort per col·lapse del sistema 



















Insecticida Piretrina natural, és extret del 
Crisantem, és molt eficaç contra insectes 
voladors. 
 














vermella i tot 
tipus d’àcars 
 
Acaricida sistèmic concentrat de màxima 
eficàcia contra aranya vermella i tot tipus 
d’àcars. És un compost que eliminarà els 
àcars causant un trastorn en el seu sistema 
alimentari.  
 
Matèria activa: 1,8% Abamectina. 














Oïdi i Roya 
 
Producte formulat a base de Fosfonat de 
potassa, que estimula la producció de 
defenses naturals davant la presència de 
fongs paràsits com Phytophtora, 
Plasmoparaspp. i altres. 
 
No barrejar amb oli de Neem, Dimetoat o 
Dicofol. 
 






*El Fungicida Algreen-95 és un producte en pols, el preu és el de 1kg de producte.  
 
Productos Flower SA: és una empresa especialista en nutrició i 
protecció de plantes i flors, amb productes per totes les 
necessitats, combinant qualitat i eficàcia. Productos Flower SA 
té una gran trajectòria en el disseny, fabricació i 
comercialització de productes per jardí i horta.  
Productos Flower SA és una empresa que pertany a la marca FLOWER, empresa que és 





















És un insecticida concentrat que actua per 
contacte i ingestió en el control de insectes 
que ataquen plantes ornamentals, amb un 
bon efecte de xoc.  
 



















Acaricida-insecticida que actua 
fonamentalment per ingestió, tot i que 
també té efecte per contacte amb larves i 
adults tetraníquids i eriòfids.  
 



















Fungicida-acaricida a base de sofre 
micronitzat desenvolupat per el control 
preventiu i curatiu d’àcars i fongs. 
 







*Azufre-Sofrex és un producte en pols, el preu és el de 1kg de producte. 
 
Neudorff: és una empresa alemana formada dins del grup 
Lohmann. La línia de productes de Neudorff compren 
fertilitzants, substrats, productes fitosanitaris, milloradors de 
sols, compostadors, productes per neteja, etc.  
A Espanya només distribueixen adobs, productes fitosanitaris, 





















És un insecticida-acaricida preparat per 
utilitzar, adequat per controlar insectes 
xucladors i rosegadors.  
 
Matèria activa: 0,459% Piretrina i 85,53% 










PRO-XL:  és una empresa de fertilitzants procedent d’Holanda 
que ha dissenyat una gama de productes d’origen mineral, 
altament concentrats.  
Al seu catàleg podem trobar productes fertilitzants base, 
productes fertilitzants complementaris, com estimuladors d’arrels  o potenciadors de 
creixement de flors i una línia de productes fitosanitaris de prevenció d’aranya vermella, fongs, 
bactèries i virus.  










Producte dissenyat amb una base química, 
amb efecte contra aranya vermella. És un 
producte actiu contra els adults durant 
dues setmanes i contra larves i ous durant 
45 dies.  
 
















És un producte dissenyat com a preventiu 




















És un acaricida fet a base de Abamectina, 
un compost molt eficaç per combatre àcars 
en general.  
Una mala utilització d’aquest pot provocar 
que la plaga desenvolupi resistències.  
 
























Elosal GD és un fungicida amb efecte 
acaricida, ja que està fet a base de Sofre. El 
Sofre és natural, apte per agricultura 
ecològica.  
 


































Protector contra fongs concentrat, fabricat 
a partir d’algues marines. Fortifica la 
planta, prevenint malalties fúngiques com 
Oïdi, Roya, Botrytis i Antracnosis.  
 









TRABE:Tratamientos Bio-Ecológicos SA, és una empresa creadora i 
fabricadora de productes per cultiu ecològic de cànnabis fundada al 
1996 a Murcia. Els productes fabricats per TRABE han estat dissenyats 
per pertànyer al reglament CE 2092/91 i com a productes orgànics de 
última generació.  
 












És un producte formulat a partir de l’oli de 
Neem, sent un extracte amb acció 
verinosa. El producte actua per contacte 
amb els insectes, per tant s’ha de ruixar bé 
la planta.  
 
Matèria activa: Oli de Neem, Azaridachtina,  























És un insecticida d’ampli espectre extret de 
la flor seca de Crisantem. 100% natural i 
sense traces de pesticides químics.  
L’aplicació es fa via pulverització foliar.  
 




















És un producte formulat a partir del 
Pròpoli, una substància produïda per les 
abelles per que els fongs no ataquin el seu 
rusc. 
És un producte registrat com a 
fitofortificant.  
 









Prot-Eco: és una empresa de formulació i producció de 
productes de control biològic de plagues i malalties 
amb residu cero exclusius per cànnabis, situats a 
Figueres, Girona.  











És un sabó potàssic d’origen orgànic, 
obtingut a partir d’àcids grassos 
saponificats. S’aplica via foliar per 
combatre plagues d’insectes o malalties 
fúngiques. El sabó potàssic dissol el exo-
esquelet dels insectes poc a poc, provocant 
la seva mort.  
 



















Pugó i Oïdi 
 
 
És un extracte vegetal de Azadirachta 
indica o arbre de Neem. La Azadiractina té 
propietats insecticides sobre nombroses 
plagues. El producte fa efecte sobre els 
processos de metamorfosis de les plagues. 
 














blanca i Pugó 
 
És produït a partir d’extracte de Crisantem, 
que té propietats insecticides, actuant per 
contacte amb els insectes i controlant les 
seves poblacions.  
Conté substàncies beneficioses per el 
creixement de la planta.  
Es recomana el seu ús amb Sabó potàssic 
per millorar el seu rendiment.  
 














És un producte en pols per el tractament 
de Oïdi, totalment orgànic.  
 





















És un insecticida preventiu i estimulador de 
creixement. Funciona creant una pel·lícula 
protectora a les fulles. Millora l’aspecte 
general de la planta, creixement i color.  
 
Composició: 1,9% Nitrògen, 0,074% Quelat 

















Spiderplant de Agrobacterias és un 
acaricida ecològic, formulat a partir 
d’aminoàcids. Estimula el metabolisme de 
la planta en la fase vegetativa, per millorar 
la recuperació desprès d’un atac d’Aranya 
vermella.  
 















És un producte anti-àcars, totalment 
natural i segur pel medi ambient i la nostra 
salut. El producte s’aplica pulveritzat i no 
necessita de marge de seguretat abans del 















Acaricida orgànic per eliminar la plaga 
d’Aranya vermella.  
S’ha de pulveritzar tres cops en deu dies 




















Pla de vendes 
Supòsit 1 
 
Malaltia Envàs Any 1  Any 2 Any 3 Any 4 
Iberna 
1L 3024 3175,2 3651,48 4381,776 
250cc 3680 3864 4443,6 5332,32 
50cc 2480 2604 2994,6 3593,52 
Total 9184 9643,2 11089,68 13307,616 
Sortem 
1L 2560 2688 3091,2 3709,44 
250cc 3498 3672,9 4223,835 5068,602 
50cc 2112 2217,6 2550,24 3060,288 
Total 8170 8578,5 9865,275 11838,33 
Nhura 
1L 3760 3948 4540,2 5448,24 
250cc 5618 5898,9 6783,735 8140,482 
50cc 2968 3116,4 3583,86 4300,632 
Total 12346 12963,3 14907,795 17889,354 
Agros-3 
1L 1508 1583,4 1820,91 2185,092 
250cc 1932 2028,6 2332,89 2799,468 
50cc 1166,4 1224,72 1408,428 1690,1136 
Total 4606,4 4836,72 5562,228 6674,6736 
 


















Malaltia Envàs Any 1  Any 2 Any 3 Any 4 
Iberna 
1L 3780 4536 5896,8 8845,2 
250cc 4600 5520 7176 10764 
50cc 3100 3720 4836 7254 
Total 11480 13776 17908,8 26863,2 
Sortem 
1L 3200 3840 4992 7488 
250cc 4372,5 5247 6821,1 10231,65 
50cc 2640 3168 4118,4 6177,6 
Total 10212,5 12255 15931,5 23897,25 
Nhura 
1L 4700 5640 7332 10998 
250cc 7022,5 8427 10955,1 16432,65 
50cc 3710 4452 5787,6 8681,4 
Total 15432,5 18519 24074,7 36112,05 
Agros-3 
1L 1885 2262 2940,6 4410,9 
250cc 2415 2898 3767,4 5651,1 
50cc 1458 1749,6 2274,48 3411,72 
Total 5758 6909,6 8982,48 13473,72 
 





















Malaltia Envàs Any 1  Any 2 Any 3 Any 4 
Iberna 
1L 3843 4611,6 6456,24 9684,36 
250cc 6900 8280 11592 17388 
50cc 4650 5580 7812 11718 
Total 15393 18471,6 25860,24 38790,36 
Sortem 
1L 4800 5760 8064 12096 
250cc 6558,75 7870,5 11018,7 16528,05 
50cc 3960 4752 6652,8 9979,2 
Total 15318,75 18382,5 25735,5 38603,25 
Nhura 
1L 7050 8460 11844 17766 
250cc 10533,75 12640,5 17696,7 26545,05 
50cc 5565 6678 9349,2 14023,8 
Total 23148,75 27778,5 38889,9 58334,85 
Agros-3 
1L 2827,5 3393 4750,2 7125,3 
250cc 3622,5 4347 6085,8 9128,7 
50cc 2187 2624,4 3674,16 5511,24 
Total 8637 10364,4 14510,16 21765,24 
 






















Compte de Pèrdues i Guanys 
 
Compte de Pèrdues i Guanys Any 1 Any 2 Any 3 Any 4 
   
Import net de la xifra de negoci   
Vendes 42883,0 51459,6 66897,5 100346,2 
Total Ingressos 42.883,0 51.459,6 66.897,5 100.346,2 
     
Despeses     
Compra mercaderies 12.903,5 15.484,2 20.129,5 30.194,2 
Cost transport 900,0 1080,0 1404,0 2160,0 
Màrqueting 2.100,0 3.775,0 5.851,3 7.314,1 
Altres despeses 7.994,3 8.314,1 8.646,6 8.992,5 
Retribucions fixes 19.400,0 19.400,0 21.600,0 21.600,0 
Retribucions variables 0,0 2.400,0 7.200,0 9.600,0 
Total Despeses 42.397,8 49.373,3 63.427,3 77.700,8 
Resultat Explotació (BAIT) 485,2 2.086,3 3.470,1 22.645,5 
Impost sobre beneficis 121,3 521,6 867,5 5.661,4 
BAT 363,9 1.564,7 2.602,6 16.984,1 
BAT acumulat  363,9 1.928,6 4.531,2 21.515,3 
     






















Any 1 Any 2 Any 3 Any 4 
Actiu          
Tresoreria 17353,4 35546,6 44709,6 78243,9 
Clients 15009,1 15437,9 20069,2 50173,1 
Existencies 4500,0 4500,0 4500,0 4500,0 
Total actiu corrent 36862,5 55484,5 69278,9 132917,0 
Pàgina web 430,0 430,0 430,0 430,0 
Registre pàgina marca 120,0 120,0 120,0 120,0 
Total actiu no corrent 550,0 550,0 550,0 550,0 
Total actiu    37.412,5 56.034,5 69.828,9 133.467,0 
Passiu         
Proveïdors 4.500,0 4.500,0 4.500,0 4.500,0 
Creditors Hacienda -103,7 251,6 516,5 5.134,9 
Financiacion bancaria 29.255,5 28.522,6 5.040,7   
Total Exigible 33.651,8 33.274,2 10.057,2 9.634,9 
Fons pròpis 3.050,5 20.404,0 55.950,5 100.660,2 
Resultat del exercici -414,8 1.006,3 2.066,1 20.539,5 
Total Capital 2.635,7 21.410,3 58.016,7 121.199,6 
Total Passiu 36.287,5 54.684,5 68.073,9 130.834,5 
 
 
 
 
 
